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بهدف الحصسسسس ل ع ى  ،المصسسسدرة بهدف الحصسسس ل ع ى البي ن   الث ن ية، وبإجراء اسسسستبي ن م جه ل م سسسيرين وال  ئمس ع ى المؤسسسس سسس   الجزائرية
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Globalization of Marketing Strategy by Algerian Economic Companies in 

International Markets 

 

 

 
Abstract 

 
A performance of Algerian companies at the international markets are very low 

and represent a serious problem for the entire Algeria economy. 

So International marketing strategies are not the same as the domestic strategies, 

but if Algerian companies develop and establish a good international marketing 

strategy, their success at the international markets could be much better. 

Globalization is transforming the way in which some products are marketed 

internationally, but not all. Some companies implement a global strategy that uses 

similar promotional messages and themes to market the same product around the world. 

Others find that their products require physical changes to suit the tastes of consumers 

in markets abroad. Other firms’ products need different marketing campaigns to reflect 

the unique circumstances of local markets.  

In this study, we explain the impact of globalization on the standardization-

versus-adaptation decision. 

 This study examines the international marketing mix  in the different 

international markets, and illustrates the importance of studying and analysing the 

elements of marketing mixture, finaly the research ending up with a set of results and 

proposed recommendations . 
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  ةـقدمالم                                                                                                   أ 

  

في الإنتاج العالمي،  الكبير، والتوسع اسع، وثورة المعلومات والإتصالاتلا شك في أن التقدم التقني الو 

والتزايــد المنقطــع النظــير في التبــادل التجــاري الــدولي، والتــدفقات الماليــة الدوليــة الكثيفــة جــدا، ســاعدت كلهــا 

  الأخير من القرن العشرين، على بروز "العولمة" التي أصبحت سمة العصر منذ العقد 

والخـــدمات  مـــن الســـلع الإقتصـــادية بتلبيتهـــا لإحتياجـــات ا�تمـــعالتنميـــة  تمثـــل المؤسســـات أداةكمـــا 

وفي ظــل مــا يشــهده الإقتصــاد العــالمي مــن تطــور وإتســاع، مــع ظــاهرة العولمــة  والعمــل علــى راحــة المســتهلك،

فإن المؤسسـات أصـبحت مجـبرة علـى إحـداث  تاج،ض عنها من حرية إنتقال لعناصر الإنخالإقتصادية وما تم

تبني كإجــراءات ســريعة للتكيــف مــع محيطهــا ومعرفــة إتجــاه ســلوك الســوق الــذي تنشــط فيــه،ات جذريــة و يــير تغ

والذي يهدف أساسـا لتوجيـه نشـاطات المؤسسـة علـى أسـاس الحاجـات المطلوبـة في  الدولي المفهوم التسويقي

لهذا المفهوم التسويقي هو أن النجاعـة الإقتصـادية للمؤسسـة تعتمـد علـى فالرسالة الأساسية الدولية،  السوق

وإعـادة هيكلـة نشـاطا�ا إسـتجابة لتطوراتـه والإمكانيـات المتاحـة  ،الدوليـة قدر�ا علـى تلبيـة حاجـات السـوق

  .لها

 ت والرغبــة في التوســع،وســائل النقــل والإتصــالاالإقتصــاد العــالمي مــن تطــور في  ومــع النمــو الســريع في

الأســواق  القصــور علــى، وأصــبح الإهتمــام ينصــب علــى الأســواق الدوليــة، بــدل لمعالمهــاالحــدود  أدى بفقــدان

 الأولى بالدرجــــة تشــــمل والــــتي الوطنيــــة، الإقتصــــاديات بــــين المتزايــــد الــــترابط إلى العولمــــة المحليــــة، حيــــث أدت

 الإتجـاه ذلـك يعكس التسويق عولمة، كما أن الأسواق مختلف في والحكومات والموردين والمنتجين المستهلكين

 تخفـيض مـع ذلـك ويـرتبط العـالم، حـول البلـدان مـن العديـد في المؤسسـات وخـدمات منتجات وتوزيع بيع في

  . والأجنبية المحلية المؤسسات بين التنافس عنه ينتج والذي والإستثمارية، التجارية للحواجز الحكومات

 المتعــددة الشــركات نشــاط نتيجــة كــان الحــدود، عــبر الأذواق تقــارب عــن الناجمــة الأســواق، عولمــة وإن

 العــالم، في بنجـاح الموحـدة منتجا�ـا بتقـديم الحجـم وفـورات مزايـا اسـتخدمت والـتي ، جـدا الكبـيرة الجنسـيات

 وغيرهــا الســوقية والقــوة القــدرات إلى تفتقــر والمتوســطة الصــغيرة المؤسســات معظــم فــإن أصــغر حجــم ظــل وفي

   ،العولمة تعقيدات ظل في تعمل والتي بالموارد الغنية الجنسيات المتعددة لشركاتا واردمقارنة بم

 وتنفيــذ قــرار علــى منــه كبــير جــزء في يعتمــد العولمــة ظــل في والمتوســطة الصــغيرة المؤسســات نجــاح وإن

 وتنفيــذ تصــميم هــو ،مؤسســة أي في التســويق، لإدارة الرئيســي فالــدور وبالتــالي الــدولي، التســويق إســتراتيجية

 أو المحليــة، الســوق في بــذلك القيــام للمؤسســات ويمكــن ،تــؤدي بالنجــاح أن شــأ�ا مــن فعالــة تســويقية بــرامج

  .الدولية الأسواق من أكثر أو واحدة في ذلك تفعل أن يمكن
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 وووى  وخ صووا ،وافهوود اعوو ل ت وو  اوون سوووات سوودا، اةودووا مم ةسووا  ووو الدول ووا لو ووو  الوودخول و
 اضو  ا ق ما اولد أن يجا الدول ا لو و  الدخول اةودا ةاد لمص و ظرا وةلتزام، وقتان  اللو   اصداة   ا  

 خولل اون ان   و ا ا وز  صكت و   تحتو   اعاس ا  نن أخرى، وبلب ة  ضا   ا،اص ب ل واع اتج وز لوماس ا
 ابقووى أنفيوو   ينبغووي الوودو،، ال ووو  اوونأةبوو   و وااوود  اعاس ووا اة ووا ، اوو  لووذا، الدول ووا، لو ووو  الوودخول

 .المحوي ه سوق في الأةسا  وى
 الدول وووا ال وووو  في اعاس وووا المووون  لنووودا  الةد يوووا،   ووو  بمووو  القووود  الووودو، الت ووووي  ةداة  اهموووا وةن

 اوع التة وي اطو لاو  وذص في الت ووي  لولااج   جوا، بوودان  ود  في النش   اع خ صا ا  الق د ك رأ اةون
 ختودوا،اع الب ئو و  ون  ضول الشوراا ا القوو  اون اعختودا اع توي و ذوي اع تهوةن وادض لو اتت  س و

واوون  نوو  بوودأ اصووو ص يتحووول اوون الت وووي  المحوووي ةلى الت وووي  الوودو،،  ووذا الأخووير لوو  ، وال ق  وو و والوغوو و
اعاس وا ، التي اتطووا دةايوا ودةاسوا ك  دوا ودق قوا، تو  يوادي دوةص في انم وا  خلا الا  وب ئت  واس اا ج  ا

 اصقتلا ديا واله  اصقتلا د الولمني.
تحولاو كبير  نحو اقتلا د ال و ، في ع   ادتو  وبير ا تقر، واتم ز  افزااريا  واعاس  وشهدو 

 تكوهو   ود   ،تحوولاو اتلودد  و ود  ةصولت و افزااريواقتلاو ديا  ر ت اعاس ا اصت   بشد  التن   ، 
و وذا  ،نهوو  ب لاقتلاو د الوولمنيةلى ةخراسه  ان الوضال ا اللاولبا الوتي ك  وت اتخوب    هو  كون اور  بغور  ال

، اعت ووو  ب عن   وووا، واعخووو لمر  لووو عيال دقتلاووو صالوووتي انشووو    هووو  ضاووومن ا اللوعووواا وووتج ا عتطوبووو و تووو  
دوور   و هوو  اواسهووا  قبوو و وتحوودي و  ديوود  ارابطووا والووتي ا ديووا والدل ل ووا، دتوو  ، ويقوور بتل وو و اعردو واص

 بظ  ر  اللوعا. 
 قو ، بون يتلون  الداخو واكتدو ت بتودبير وا و ير  شواونه  وفي ت لا اعاس  و افزااريا   جوا  ودم اص 

، لةوي اوتمةن اون اواكبوا التحوولاو الوتي يشوهد   اللو ، في  وذا واسو اا ج  و سديود   و ه  الو  اه ةاو
 الشأن. 

قتلاوو ديا لاوو دي افديوود،  وور   وووى اعاس ووا اص ووذص التحووولاو ال ووريلا واعتشوو بةا لومنوو   الاقتةن 
 دول ووا ضاووروة  اطب وو  أ ظمووا ا وو ير  ل لووا، ت وو  اووادي ةلى ا تموو د اسوو اا ج  و ا ووويق ا اعلاوودة  افزااريووا

قتلاو ديا  ووى التة وي اص  واعاس و في الأسوا  الدول وا، وتح ون  ور  الاما عواسها التحدي و اعتزايد 
 اصيج بي اع  ذص التحدي و.
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 طرح الإشكالية:  -1

ات يضرور  من نظرا للتطورات الهائلة التي فرضتها العولمة في ظل النظام الدولي الجديد، ونظرا لما تفرضه

ن يكـون للعولمـة تـأثير متعـدد الأوجـه علـى مختلـف أنـه مـن المتوقـع إقتصادية فلى الدول وسياسا�ا الإالتغيير ع

وخاصـــة فيمـــا يتعلـــق  ،الحجــم وصـــغيرة بـــيرة ومتوســـطةقتصـــادية ســواء كالمؤسســـات الإنشــطة التســـويقية في الأ

نافســة المحتدمــة وضــمان البقــاء لمواجهــة الم الدوليــةســواق ســتراتيجيات واســتغلال الفــرص التســويقية في الأبالإ

  :التالي السؤالمن خلال  الدراسة إشكاليةفإنه يمكن صياغة  ومما سبق، ارفي هذا الإطستمرار و والإ

لإســتراتيجياتها التســويقية مــن حيــث مــا مــدى درجــة عولمــة المؤسســات الاقتصــادية الجزائريــة 

 الدولية ؟ سواقلأاالمنتج، السعر، التوزيع والترويج، في 

  

  الأسئلة الفرعية: -2

  يتم التطرق لهذه الإشكالية من خلال الإجابة على الأسئلة التالية: 

  ؟أسباب وعوامل بروز هذه الظاهرة ماهي و  ؟العولمة الإقتصادية نقصد ب ماذا - 

 ؟ وما هي مؤسسا�ا وفيما تتجلى أهدافها؟ ما هي أدوات العولمة الإقتصادية  - 

نظام إدار�ا قصد التخفيف مـن ضـغوطات البيئـة  تغييرب تقومالمؤسسة ما دور التسويق الدولي لكي يجعل  - 

 ؟في الأسواق الدولية  الدولية وضمان بقائها

ـــتي تســـاعد في غـــزو والأســـاليب والطـــرق  ؟ مـــا هـــي خطـــوات التخطـــيط الإســـتراتيجي للتســـويق الـــدولي -  ال

 ؟ الأسواق الدولية

وضـع  لتسـويق الـدولي مـن أجـلل المصـدرة للاتجاهـات الفكريـة الحديثـة الجزائرية المؤسساتما مدى تطبيق  - 

 ؟ الدولية الأسواق في المنافسة لضرورة حتمية كنتيجة،  تسويقيةاتيجية استر 

 في الأسواق الدولية ؟ ةموحد يةتسويق إستراتيجيةالمصدرة بتبني  الجزائرية المؤسساتهل تقوم  - 

 برنامجهـــا عناصـــر مـــن عنصـــر كـــل في المصـــدرة المؤسســـات الجزائريـــة تعتمـــدها الـــتي التوحيـــد درجـــة هـــي مـــا - 

 ؟ الدولية الأسواق في التسويقي
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  الفرضيات: -3
 اوق اي بشةن انلة ا ث ةآ ان لذلك لابد ك ن وب لت ، اللوعا،  رضاته  اقتلا ديا اطوةاو ةن  ن ط

 تخدم الدةاسا و ي:رضا  و  اطدي ا ال وم، فيذا تم التطر  للد   لوماس  و الت ويقي النش    وى
  دو  في و رصوا تحودي  ون  بو ة  لأنهو  الدول وا الأ مو ل عم ةسوا عدزا تم ن اللوعا نة الفرضية الأ لى: -

 .الوقت

 الأسووووا  نحوووو التوسووو  ةلى الدول وووا اعاس ووو و اووود و أسوووب   أو اووولةاو  ووود   نووو ط :الثانيفففةالفرضفففية  -
  ووووذص و موووون أ شووووطا أةكوووو ن أ وووو  كأتوووود الوووودو، ب لت وووووي  خ صووووا  و ووووودا ا تموووو د وب لتوووو ، الدول ووووا

 .اعاس  و

  وووى الت ووويق ا اللمو وو و  وورى  وووى سوودا   وكبووير ةسوو اا جي بشووةن أثوورو اللوعووا ةن :الثالثففةالفرضففية  -
 .اب شر وبير اب شر بشةن الدو، اع توى

 اعووووزيج  ن صووور ختوووويع توت ووودال ةسووو اا ج ا اتبووووع اعاس ووو و افزااريوووا اعلاووودة  نة الفرضفففية الراب فففة: -
 .الدول ا ه أسواقفي  الت ويقي

 :الت ل ا الدر  ا الدرضا  و الرابلا الدرضا ا  ن ينب   و و  
 .الدول ا لأسوا ةلى ا اعوس اعنتج  اوت د اس اا ج ااتبع  اعاس  و افزااريا اعلادة  ةن -
 .الدول ا ه أسواقفي  ير لالت اوت د اس اا ج ااتبع  اعاس  و افزااريا اعلادة  ةن -
 .الدول ا ه أسواقفي  يعالتوز  اوت د اس اا ج ااتبع  اعاس  و افزااريا اعلادة  ةن -
 .الدول ا ه أسواقفي   ويجال اوت د اس اا ج ا اتبع اعاس  و افزااريا اعلادة  ةن -

 
  أ  ية البحث: -4

 في الت وويق ا سو اا ج ااص نمو   ووى يركوز والوذي اعوضاوولم، تداثوا خولل اون وذص الدةاسوا  أهم وا الز
 في:كذلك  الدةاسااةمن أهم ا اوضاولم كم   الدول ا، الأسوا  في اللوعا ظ  ر  ظن

قتلاو ديا، اصلوماس و و اصسو اا ج ا الت وويق ا أهم وا ا و   الضوت  ووى اراتون اطووة الت ووي  الودو، و  -
 اعدوو     في اطدي ووا لتطوووةاوا اواكبووالتمة نهوو  اوون  اافزااريوولوودى اعاس وو و وةاة   ووا الاسووتد د  اوون ذلووك 

 .  ا واطب ق الت ويق ا
 الأسووووا  في الخ ةس وووا الب ئوووا  وااووون تحو ووون وك د وووا الدول وووا للأسووووا  الووودخول ةسووو اا ج  و  ووووى التلووورأ -

 .الدول ا
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    و وا الزيوز ةلى ذلك سو ادي ممو  اعاس  و، في الاس اا ج ا وضاع للمو ا وادلال   واضاح     هم    اقدم -
 .  اع تقبن في التخط  

 .الدول ا الأسوا  ب ئا اع يتن سا بم  ةداةا  وك د ا الدو، الت ويقي اعزيج  ن صر  وى التلرأ -

ع ولا ال ك ز  وى ةتودى اواضاو ع ال و  ا، واعتم ون في  وعوا اصسو اا ج ا الت وويق ا في الأسووا  الدول وا  -
 .لتنظ   اعاس  و، قلاد النهو  به  وتح ن أدااه ، في ظن التحولاو الاقتلا ديا التي يشهد   الل ، 

  وذص اوديرو يوتمةن خللو   مون افزااريوا، اصقتلاو ديا وماس و ول   اود  ذا يةوون سوأ البح   ذا ةن -
 اللوع ا. الت وي  اس اا ج ا لوضاع اطدي ا الدةريا و   واص  وى الالمللم ان اعاس  و

 أ  اف البحث:  -5

 اعاس وووا اواسووو  الوووتي الت ووووي  ةسووو اا ج ا  وعوووا ةشوووة ل ا بوووووة  ةلى سهوووا اووون الدةاسوووا  وووذص اووودأ
 الأ موو ل لب ئووا واعتشوو بةا اعلقوود  والتحوودي و اللوعووا ظوون في وذلووك ،خلاوصوو  وافزااريووا  مواوو  الاقتلاوو ديا

 التحودي و،  وذص اواسهوا في و ل لوا   سلوا ا ويق ا صس اا ج ا ال ، ةس  ةلى ا لى  هي  الرا نا، الدول ا
 لوماس ووووا ب لن ووووبا اة  توووو  وةبووووراز لوت وووووي  اصسوووو اا ج ا الأهم ووووا  وووووى الضوووووت ا ووووو    وووون  ضوووول وذلووووك

 .الاقتلا ديا
 والتي اتم ن في: الأ داأ التي يمةن الوصول ةل ه  ان خلل  ذص الدةاسا بلض يمةن اوخ ص  كم 

 :الأ  اف النظرية -أ
  التلريي ب للوعا وخلا الاه ، والر ا التحدي و الت ويق ا التي اواسهه  اعاس  و في ظن اللوعا. -
  وووى التلوورأ، وكووذا اطب قوو  وك د ووا الوودو، والت وووي  الت ووويق ا اصسوو اا ج ا  وعووا ادهوووم   وووى ال ك ووز -

 .اللوعا ظن في الدل لا الت ويق ا للإس اا ج ا اعختودا الأبل د
اللوعووا  وووى الأ موو ل الدول ووا و وووى الت وووي  الوودو، مموو  أدى ةلى ظهوووة نموو  أعمال سديوود   أثوور وصووي -

 .اصلة وني الت وي  وظهوة    تالأب ستخدام 
اوع  تن سواا الوتي الت ووي  وخطو  ا الت وويق  اسو اا ج  ا ذواندو واطووة اعاس و و تخط  ك ي الر ا -

 .والخ ةس ا الداخو ا الب ئ و
 الت وي  الدول ا. اس اا ج ا اطوير  ند اعاس  و التي اواس  الرا   ا التحدي و بلض ةلى النظر -
 اراتووون جم وووع في تحووود  الوووتي والقوووراةاو الرا  ووو ا الت وووويق ا الدول وووا الأ شوووطا و طووو   لمب لوووا   وووتلر  -

 .التخط    مو ا
 الأسووا  في أ م فيو  تمو ة  الوتي لوماس و و اصسو اا ج ا وأهم تو  الودو، الت ووي  دوة  هو   وى القدة  -

 .الدول ا
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   .ي الدوليالتسويق زيجالم متغيرات وعن الأعمال الدولية إدارة عن الناشئة الهامة القضايا وصف - 

  الطرق والآليات البديلة لدخول الأسواق الدولية المستهدفة. معرفة -

  :الأهداف التطبيقية -ب

التعـــرف علـــى اتجاهـــات المؤسســـات الجزائريـــة المصـــدرة في دخولهـــا الأســـواق الدوليـــة، ومـــدى تبنيهـــا لمفهـــوم  -

 .التسويق الدولي وتطبيقها للإستراتيجية التسويقية

 في المصـــدرةللمؤسســـات الجزائريـــة  التســـويقية ســـتراتيجيةالإ نمـــط علـــى التعـــرف البحـــث هـــذا هـــدفكمـــا ي  -

  : حيث من وذلك الدولية، الأسواق

 ـــة  تعتمـــدها الـــتي) التكييـــف/التوحيـــد( التســـويقية الاســـتراتيجية نـــوع  في المصـــدرةالمؤسســـات الجزائري

 .الدولية الأسواق

 التســـويقي لبرنامجهـــا الفرعيـــة العناصـــر في المصـــدرةالمؤسســـات الجزائريـــة  تطبقهـــا الـــتي التوحيـــد درجـــة 

 . الدولية الأسواق في) والترويج التوزيع  التسعير، المنتج، تطوير(

 في السـابقين المحـورين تجـاه الدولي، السوق في التسويقية بالعمليات المعنيين المدراء آراء على التعرف 

 .المصدرةالمؤسسات الجزائرية 

 الأكــاديميين للبــاحثين فائــدة ذات تكــون أن شــأ�ا مــننأمــل  الــتي والتوصــيات النتــائج إلى التوصــل ، 

  . الوطنية الإقتصادية للمؤسسات الدولي التسويقي الأداء تدعيم في ةساهموالم

  

 حدود الدراسة:   - 6

بغية تحقيق أهداف الدراسة والإجابة على الأسئلة المطروحة قمنا بوضع المحـددات التاليـة والـتي توضـح 

  عليه الدراسة:الإطار العام الذي تسير 

  :في المجال الموضوعي -أ

  ،إن دراستنا هذه تندرج ضمن الإستراتيجية التسويقية التي تستمد من الإستراتيجية العامة للمؤسسة

ولهــذا تم التركيــز علــى مــا يخــص كيفيــة إعــداد، تنفيــذ والرقابــة علــى الإســتراتيجية التســويقية فقــط دون 

 ة.التطرق إلى الإستراتيجية العامة للمؤسس

 الإستراتيجيات التسويقية  وتوحيد تسليط الضوء على تكييف. 

  نظرا لتعدد وتداخل مجالات الإستراتيجية والتسويق، إقتصرت دراستنا بالتحديد على الإستراتيجيات

نهــــا إســــتراتيجيات المــــزيج التســــويقي، دون التطــــرق إلى إســــتراتيجيات التجزئــــة التســــويقية وخاصــــة م

 والإستهداف والتموقع.
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  :في المجال المكاني والزمني -ب

  في الجانـــب التطبيقـــي حصـــرنا حـــدود الدراســـة المكانيـــة في الجزائـــر بدارســـة ميدانيـــة علـــى عينـــة مـــن

، خاصـة أن هـذه الفـترة عرفـت فيهـا 2014المؤسسات الجزائرية المصدرة، أما فـترة إجـراء الدراسـة كانـت سـنة 

  سع في الخارج.ة في الإنتاج والتو المؤسسات الجزائرية قفزة كبير 
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 علــــىنا اعتمــــدلمعالجـــة الموضــــوع وللإجابــــة علــــى إشـــكالية بحثنــــا وإثبــــات صــــحة أو نفـــي الفرضــــيات، 

  :تكاملي إطار في منهجين

التغطيــة الأكاديميــة  ســتخداموهــذا بافي الجــزء النظــري،  الوصــفأداتــه  مــن خــلال  الاســتنباطي المــنهج

مـــــع دراســـــة تطـــــور فكـــــر التســـــويق الـــــدولي ، صـــــاديةالاقتظـــــاهرة العولمـــــة وتأثيرا�ـــــا ســـــرد للمختلـــــف جوانبـــــه، 

والإســتراتيجية التســويقية معتمــدا علــى طريقــة التلخــيص والتحليــل للنتــائج، هــذا المــنهج الــذي نعتــبره مناســبا 

لطبيعة الموضوع إذ يأخذ جانبا كبيرا من الدراسة، بحيث نعتمد عليه بشـكل واضـح وذلـك مـن خـلال تحليـل 

  شخيص ظاهرة البحث بغرض فهم الإطار النظري،وصف وتتعلقة بالموضوع، و الم المصادر

ـــل ســـتقرائيالإ المـــنهجأمـــا الجـــزء التطبيقـــي فـــتم اســـتخدام  ـــه التحلي ـــة وأدات لتفســـير  ،في الدراســـة الميداني

المســـتعملة لمعالجـــة المعطيـــات الكميـــة إلى غايـــة الوصـــول إلى  الإحصـــائيةالظـــاهرة المدروســـة، بعـــرض الوســـائل 

واقـــع  ســـتنتاج وفـــق المـــنهج العلمـــي، محـــاولا رســـمســـتقراء، التحليـــل، والإالإالهـــدف المطلـــوب، معتمـــدا علـــى 

  رية المصدرة في الأسواق الدولية.قتصادية الجزائستراتيجية التسويقية للمؤسسات الإملامح الإو 

  وإن أدوات الدراسة المستخدمة في هذا البحث تتمثل في: 

 السـابقة والبيانـات والدراسـات للأبحـاث الأكـاديميالمسـح المكتـبي البيانات الثانوية والتي كان مصدرها 

علــى شــبكة بعــض المواقــع اســتخدام إضــافة إلى  والأجنبيــة، العربيــة بــاللغتين البحــث بموضــوع المتعلقــة والكتــب

  ، في الجانب النظري.تالأنترن

علـى الأدوات فـتم الإعتمـاد والمتمثلـة في جمـع البيانـات الأوليـة، ، أما بالنسبة لأدوات الدراسـة الميدانيـة

  قابلة.الملاحظة و لما ،، لأنه المناسب للدراسة، دون استخدام الأدوات النوعيةفي الإستبيان ةتمثلالكمية والم
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 دراســات ال القليــل مــا تعــرض لهــذه الدراســة مباشــرة، فــبعض هنــاكوجــدنا أن  أثنــاء إعــداد هــذا البحــث

   .الإستراتيجية التسويقيةالبعض الآخر عن لتسويق الدولي و عن ابالعولمة وبعضها تناولت جوانب متعلقة 
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 أا    م  يص الدةاس و ال  بقا  ن   تم اص تم د  وى:

 ( 6002س الا افزااور ألمروتا دكتوةاص دةاسا تشم وي عمد :) :لوتجو ة  افديود  الاو  و وبلنووان 
 اللو عي الاقتلاو دي النظو م اةووين اراتون بدةاسواالاقتلا ديا، ت   ق م الب تو   اللوعا ظن الدول ا في

 الدول وا التجو ة  واو  و و لمب لوا  ووى آثو ةص اقلاوى الل ع وا لوتجو ة  افديود النظ م اضمون وفي ،افديد
 اط لووا اوع اوا قهو  واوودى ب لخلاوو ، الن ا وا الوودول واقتلاو دي و اللو عي الاقتلاوو د  ووى وا لة سو ا 

 .الأخير  فيذص التنم ا

 ( تحووت  نوووان: اة  ووا نووو  الت وووي  6002س الوا افزااوور ألمروتووا دكتوووةاص دةاسوا بوون    وووا قوودوة ،)
و ذص الدةاسا ةكزو  وى أهم وا نوو  الت ووي  الودو، و   و تهو  في  في ةك    اعاس ا ا ز  ان    ا،

 ةك    اعاس ا ا ز  ان    ا.

اس ووو و، وةنمووو  أصوووبا وقووود اوصووووت الدةاسوووا ةلى: أن التنووو    لا يقتلاووور  ووووى اعن   وووا المحو وووا بووون اع
ي و اعتقداووا والن ا ووا، ولا التنوو     وووى ا ووتوى اللوو ،، وأن التن   وو ا وسوو وا ةا  وو ا لتطوووير قوودة  اصقتلاوو د

 ذلك ةلا ببحو  الت وي .  يتأاى

 ( تحوت  نووان: الت ووي  اصسو اا جي وأهم تو  6002س الوا افزااور ألمروتوا دكتووةاص دةاسا  ووةي انوير ،)
ا اصقتلاووووو ديا، أيووووون  ووووو س الب تووووو  ك د وووووا ةسوووووه م الت ووووووي  اصسووووو اا جي في سلووووون في ا ووووو ير  اللوعووووو

 اعاس  و ق دة   وى ا  ير  اللوعا اصقتلا ديا. 

وقوود اوصوووت الدةاسووا ةلى: ك د ووا صوو  با وتخطوو   اصسوو اا ج ا الل اووا لوماس ووا والتدةووير اصسوو اا جي 
ا جي لوت وووي  و لقتوو  ب عن   ووا، كموو  يلتوول اة اوون  وووى اع ووتوى الوودو،، وك د ووا ة ووداد التخطوو   اصسوو ا

  ن صر اعزيج الت ويقي ضام    لنج   اطب   اصس اا ج ا الت ويق ا.
  دةاسووواBarbara Parker   اقووو ل(Sage ،UK 6002بلنووووان ،) Globalization and Business, 

Relationships and Responsibilities،   فوووت الدةاسوووا اوووأثير الووو اب  اعتزايووود في جم وووع  ووو لاو ت ووو  
 يمةوونه  واعووظدن اعنظمووا ب للوعوا، ن وو  أن قو د النشو  ، بلور  مختوووي الدور  والتحوودي و اعرابطوا 

 ب ئو و سوت في تحود  الوتي التحوولاو وال فوا وتحو ون  و اأاص خولل اون الل عي و اب ل أ ضن ةداة 
 وال   سووا، والاقتلاوو د، ا، وووال ق   الطب ل ووا، والب ئووا التج ةيوا، والأ موو ل اللاوون   و :و ووي ةا  وو ا   ع وا

 الخ ةس ووا اللوااون اوع ونتلوو اون يالنو سح الودول ن اعووديرين أن ووى  أيضو ، وااكود الدةاسووا والتةنولوس و 
 people, processes, and وافي  كون واللمو و و الأ وراد اون الداخو وا اعوواةد داوج خولل اون الل ع وا

structures (PPS.) 
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  دةاسا Bruno S. Sergi&  Adekola Abel   اق ل(Ashgate، UK 7002بلنوان  ،) 
Global business management : a cross-cultural perspective ، تهو  أهم و  اللوعوات و  تم التطور  ةلى

 بون واد  ون ان قضو وان   رزا أوا   ،الدول ا الأ م ل ةداة  في الأوس  اعتلدد و  بأكموه  الظ  ر   ذص لده 
 بوون التدوو  لو  وووى اوواثر الووتي الأس سوو ا اعبوو د بوو لتطر  ةلى  الأ موو ل، اشوو ةيع انظوو  في  ال ق   ووا اعنوو  ج

 الدةاسووا ةكووزو أيضوو   وووىالدول ووا،  اصسوو اا ج ا داة اص في يلموووون وةلى اعوودةات واعوووظدن الووذين ال ق  وو و،
 الووتي الرا  وو ا والأدواة الدول ووا، اصداة   وووى ال ق  ووا اووأثير لدهوو واضاووا  أسوو   واووو ير، لوحوودود اللوو بر  اصداة 

 وتح وون والتنم ووا، اعلوواوو و، واةنولوس وو  ال ق  ووا، أهم ووا أن ةلى، وخولاووت الدةاسووا نالوودول  نديرياعوو هوو يولب
 .لولوعا الدا لا القوى  ي الأ راد ت   
  دةاسواChan S. Yeu , Kong C. Leong , Lee C. Tong, Su Hang, Tang Y, A. Bashawir ,M. 

Subhan  اقووو ل(sciencedirect ،Holland ،7007 ،) بلنووووانA Comparative Study on 
International Marketing Mix in China and India: The Case of McDonald's 

 و هوو  تحو وون  ووو وافيوودأن، مختودوو سوووقنأ وو   في الوودو، الت ووويقي اعووزيج الدةاسووا  ووذص تان ولووت وو  
 لمريووو   ووونا كدو  لووود،  شوووركا قبوون اووون الووودو، الت وووويقي اعوووزيج اسوو اا ج ا لتند وووذ والاخوووتلأ الشوووب  أوسوو 

 وال ووولر اعنوووتج  ووووى يقووووم الوووذي الت وووويقي اعوووزيج  ووووى الدةاسوووا  وووذصت ووو  تم ال ك وووز في  اعقووو ةن، التحو ووون
 الووودو، الت ووويقي اعووزيج اوون مختودوو   و وو  ا تمووودو قوود ا كدو  لوود أن الدةاسووا اوصوووتو والتوزيووع،  والوو ويج

 واللوعي. اصس اا ج ا، والنهج المحوي كن ان   وى الق ا 
  دةاسوواLana Lovren Butkovi, Dražen Boškovi, Mariza Katavi  اقووو ل(sciencedirect ،

Holland ،7002 بلنووان ،)International Marketing Strategies for Croatian Construction 

Companiesاوون سلوووتالووتي والتغ وويراو التةنولوس ووا،  لولوعووا ال ووريع ، ت وو  ان ولووت الدةاسووا اصووو ص 
 فيو كو ن  الل ع وا الاقتلاو د أزاو و خو  ، بشوةنو ، ان   وي  و ، في البق ت البن ت شرك و  وى اللالا

 الةرواا وا البنو ت شورك و وأدات، كرواا و  ا ون الن ا وا البوودان في خ صوا البنو ت، قطو لم  ووى سدا قوي اأثير
  وونن ولوذلك ،بأكموو  الةورواي الاقتلاو د  ووى خطوير  اشوةوا ويم ون سودا انخدضوا الدول وا الأسووا  في

  دووو   وووي ل  وووت الدول وووا الت ووووي  اسووو اا ج  ووةن  دوة كبوووير،  الووودو، الت ووووي   مو ووو و أهم وووا
 الت ووووي  اسووو اا ج ا وة شووو ت ريتطوووو ب ق اوووت الةرواا وووا البنووو ت شووورك و ةذا ولةووون المحو وووا، الاسووو اا ج  و

 لمووور  الدةاسوووا تشووورتو  ،بة وووير أ ضووون الدول وووا الأسووووا  في نج تهووو  يةوووون أن يمةووون اف ووود ، الدول وووا
 .الةرواا ا البن ت لشرك و دد المح  ي انه  أي الر او  الدول ا الاس اا ج  و

لها
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ربمـا  التسـويق، ةسـتراتيجيتوحيـد وتكييـف إ نلاحظ وجـود نـدرة بالنسـبة لدراسـةمن خلال الدراسات السابقة 

أو إلى محدوديــة الدراســات الــتي تم الإطــلاع عليهــا والــتي تمكنــا مــن الحصــول عليهــا، يعــود هــذا إلى حداثــة الموضــوع، 

  الإستراتيجيات التسويقية . و  التسويق الدولي، فقط على  السابقة اقتصرت الدراساتلهذا 
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  دفعتنا لإنجازه، ويمكن ذكرها فيما يلي:لعدة أسباب جاء  الموضوعنا لهذا اختيار إن 

   المبررات الموضوعية: -أ

، والاسـتفادة مـن جديـدةإنشـاء مؤسسـات و فتح السوق الجزائرية للاستثمار الخارجي في إطار الشراكة،  - 

يع وخاصــــة تقنيــــات الإدارة، كــــذلك سياســــة الدولــــة في تشــــجالتجربــــة وتحويــــل التكنولوجيــــات الحديثــــة 

 الصادرات خارج مجال المحروقات، 

دفـــع الاقتصـــاد الـــوطني والمتعـــاملين الاقتصـــاديين، نحـــو تغيـــير أنمـــاط التســـيير، وتطبيـــق الطـــرق الحديثـــة في  - 

الـــذين التســـويق الـــدولي، كنـــوع مـــن إعـــادة التأهيـــل، وفي نفـــس الوقـــت التعامـــل مـــع المنافســـين الأجانـــب 

 يتميزون بالتجربة في مجال التكتلات والإدارة الحديثة.

العاملــة في مجــال التســويق  المؤسســات بعــضمشــكلة إنخفــاض حجــم الصــادرات في الجزائــر ترجــع إلي أن  - 

 وزيــادة حجــم الصــادرات، وقــد دفعنــاالــدولي لا تــدرك أهميــة العلاقــة الجوهريــة بــين المتطلبــات التســويقية 

والكفـاءة التصـديرية والـتي تسـاهم في رفـع كفـاءة الأنشـطة التسـويقية  واقـعذلك إلي محاولة التعـرف علـي 

  العاملة في مجال التسويق الدولي في الأسواق الدولية. المؤسساتوفعالية 

ق تعتـبر فرصـة لقد تزايدت أهمية الأسواق الدولية في ظل عالمية الأسواق والمنافسة نظراً لأن هذه الأسـوا - 

تلـك المشـكلة إلي محاولـة التعـرف علـي مجموعـة  نـاوقـد دفعت ،المحليـة المؤسسـاتحقيقية تسـاعد علـي نمـو 

مــن العوامــل ذات التــأثير علــي العلاقــة بــين الأنشــطة التســويقية والتصــدير والــتي تســاهم في رفــع كفــاءة 

  العاملة في مجال التسويق الدولي. المؤسساتوفاعلية 

 الذاتية:المبررات  -ب

 رغبة منا في زيادة المفاهيم والأساليب الخاصة بالتسويق الدولي، والأعمال الدولية في ظل العولمة. - 

 .عمقة لمذكرة الماجستير الخاصة بياعتباره في سياق اهتمامي، ودراسة متمة وم - 

قلة الدراسات الجامعية والبحوث الأكاديمية في الجزائر الـتي تتنـاول هـذه المواضـيع، وبالتـالي كانـت رغبتنـا  - 

منتشــرة بكثــرة في البلــدان المتقدمــة  المواضــيعهــذه مثــل في إظهــار هــذا النــوع مــن الدراســات، خاصــة وأن 

  التسويق الدولي والتصدير.لنشاط  الكثيفةلممارسة والذي يرجع إلى ا
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 ص  بات ال راستة:  -01

ةن  وووذص الدةاسوووا  ر وووت بلوووض اللاووولوب و واللقبووو و الوووتي ا وووتح  الوووذكر، بغووور  ةيضووو   الظوووروأ 
 :والتي تم وت في البح  االل اا التي ار به   ذ

 ال انب النظري:ف   -أ
  اصسو اا جي والتوت ود ، لأن التة  وي  ول  ااتداداو يلاولا الوتحة    هو والذي يلد اتداخلتداثا اعوضاولم

 الت ويقي ان اعواضا ع اطدي ا خ صا في ةلم ة اللوعا وتحرير الأسوا  .

  الدةاسوو و الأك ديم ووا في  ووذا ا وو ل يمةوون القووول أنهوو  انلداووا، بنسووت ن ت القو وون انهوو  واعووراب  أس سوو  ب ف  ووا
الدول وا دون أن يتلودى  والأ مو ل الدول وا، ولمور  دخوول الأسووا  الودو، النظري الوذي يتلوو  بمدهووم الت ووي 

 ةلى التة  ي والتوت د.

 ال انب ال ي ان :ف   -ب
 . صلوبا اطلاول  وى ةتلا ا  و واق ةير تدي ا ان لمرأ افي ئ و اعلن ا خ صا ب عاس  و اعلادة 

  لودى   ووبا كبوير  اون  تمووع ب و   ثق  وا التجو و  اصيجوو بي اوع الدةاسو و اللوم ووا وأسو ل ا اصستقلاو ت
وخ صا ةذا الو  الأار ب صس اا ج  و التي ابقى سريا لوغ يوا أو  أارين ةلى  ظر   وسها في يلود او ذالدةاسا، 

 .اعلووا و ايا ر  ان التخوأ

 

 أقسام ال راستة: -00

 البحو  بتق و   قمنو  الق اما، البح  ا واعشةوا  روضاه  ان والتحق  الدةاسا أ داأ تحق   أسن ان
  وى النحو الت ،: اطب قي و لان  ظريا  لاول ثلثا  لاول، أةبلا ةلى

   وووووى ب ئووووا أ موووو ل ااووووأثير اظوووو  ر  اللوعووووا اصقتلاوووو ديا و التلريووووي ب الدلاوووون الأولاوووون خوووولل ت ولنوووو  
ا أسب   و  واان ق  اه  ان النشأ  ةلى اعدهوم  والأبل د والتجو  و اعختودا في  و كذوكذا سذوة   و   و،اعاس 

 والم اللوعا الاقتلا ديا، والخلا اص التي تم ز   وااس  و اللوعوا والأدواو أالأ داأ التي اراي ةلى تحق قه ، وةلى 
 ، آث ة    وى ب ئا الأ م ل افديد  بذكر الب ئا والنظري و اعتلوقا ب لأ م ل الدول ا استلرضان التي ا تلموه  ثم 

 تجووت  وون اللوعووا والتةنولوس وو و اطدي ووا واعتم وووا في الأ موو ل بووذكر أتوود الآثوو ة الووتي بلوود ذلووك قمنوو  ثم 
 اصلة و  ا و وعا الويا والتج ة  اصلة و  ا.

، وأهم تو  في بلوض اعدو     اطدي وا الخ صوا ب لت ووي  والت ووي  الودو، اطرقن    و  ةلى الدلان ال  نيأا  
وةلى ذكر بلض دوا ع التدوين لودى اعاس و و وةلى اقواو و ادوين  ش   اعاس  و في الأسوا  الدول ا، 

مم ةس و الت وي  اصلة وني في الأ م ل الدول ا الدلان ب لتطر  ةلى ، وختمن  نج   الت وي  الدو، والوق ا 
  والذي ك ن  ت جا أثر اللوعا.
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 قوووود الرضاوووون  ةلى التلريووووي بأهم ووووا ودوة اصسوووو اا ج ا الت ووووويق ا الدول ووووا اوووون  لوووو الدلاوووون ال  في أاوووو  
لموور  وأسووو ل ا الووودخول ةل هووو ، وةلى وةلى ك د وووا اخت وو ة ودةاسوووا الأسووووا  الدول وووا، تخط طهوو  ةلى صووو  بته ، 

 وختمن  الدلان بذكر ةس اا ج  و اعزيج الت ويقي الدو، .
لووودى   نووا اووون الوودو،  الت ووووي  ةسوو اا جا وضاووول اي كووو ن واقووع أاوو  الدلاوون الرابوووع التطب قووي والأخوووير والووذ

 ووى أسو   دةاسوا ا دا  وا لل نوا اون اعاس و و اعلاودة  الخ صوا  يهدأالذي ، واعاس  و افزااريا اعلادة 
 ولووا ال ك ووز  وووى واقووع اصسوو اا ج ا الت ووويق ا  وووى   نووا اوون لمح ،والل اووا في بلووض ولايوو و القطوور افزااووري

 ظوور    اووا وشوو اوا  وون ت لووا التلاوودير لوودى تقوودم بأولا  قمنوو   ،افزااريووا اعلاوودة  كنموذسوو   وا وو لا  اعاس وو و 
أهم تهووو  وتجووو  الوووذي اولبووو  وةلى  ابوووراز الووووزن الاقتلاووو ديبغووور  خووو ة   ووو ل المحروقووو و، اعلاووودة   اعاس ووو و
اوس   ت   قمن  بن داد ةستب  ن )ةستقلا ت وتحو ن  ت اج ( اع دا  اةلى انهج ا الدةاسا  بلد   اطرقن ثم  ش لمه ، 

اعنتهجووا  الت ووويق ا  ل ل ووا اصسوو اا ج اواقووع و لوةشووي  وون اوودى ،  ةلى   نووا اوون اعاس وو و افزااريووا اعلاوودة 
 ، خ صا   م  يتلو  بنس اا ج ا الت وي  وادى اطب قه  عدهوم الت وي  الدو، . وان لمرأ اعاس 

 اعاس ووو و لووودى ةسووو اا ج ا الت ووووي  الووودو، أهم وووا خلفيووو  اووون  قووو   لوبحووو ، خ تموووا  ووودة  الأخوووير وفي
 اوون البحوو  بوو    ووتا وبغ ووا اعواضاوو ع،  ووذص ع وون اعد وود   اتوو وواصق النتوو اج بلووض ةلى بلوود   لوونخوص ،اعلاوودة 
 لبحووووو  اواضاووو ع ةشووووة ل  و اةوووون لأن الاوووووا  نووو وين شووووةن في اع وووتقبو ا الأ وووو   بلوووض بطوووور  قمنووو  سديووود

 .ا تقبو ا
 ن  ذج ال راستة
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 مهيدت
 

دخلت المؤسسات الاقتصادية في مناطق العالم المختلفة في عصر العولمة التي حولت العالم إلى عالم 
مجموعة من قواعد السلوك عند التعامل، وعلى أساس بلا حدود ولا قيود يتم فتح الأسواق فيه على أساس 

مبدأ الإعتماد المتبادل وبالتالي الإتجاه إلى إعادة تخصيص الموارد وتقسيم العمل على أساس التخصص في 
لكي يجد لها فرصة يمكن أن يقتنصها السلع والخدمات التي يكون لمن ينتجها ميزة نسبية بل وميزة تنافسية 

 ة.في الأسواق الدولي
كما أدت العولمة إلى ربط الأسواق بالقارات المختلفة مما أدى ذلك إلى تنمية التبادل التجاري من إستيراد 
وتصدير عن طريق النقل البحري والجوي، ووسعت من نطاقات الأسواق بفضل الثورة الرقمية والتي أدت إلى 

لشبكة فروع الشركات أعطى دفعة جديدة  تحسين شبكات الأعمال الإلكترونية الدولية عن طريق الأنترنت مما
 العالمية والتجارة الإلكترونية بأكملها.

اليوم الأعمال الدولية عبارة عن شبكة عنكبوتية تتنافس فيها المؤسسات وفق التميز  تلذلك أصبح
 السلعي والإبتكارات والتكلفة والسعر والجودة وخدمة ما بعد البيع.

 
ل أكثر في موضوع هذا الفصل ارتأينا أن نقسمه إلى ثلاث مباحث يوللتفصوفي هذا الإطار 

 :كالتاليأساسية  
 

 :مفاهيم أساسية حول العولمة. المبحث الأول 

 :العولمة ظل في الدولية الأعمال المبحث الثاني.     

  :الدولية الإلكترونية الأعمال مجال في العولمةالمبحث الثالث. 
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 العولمةمف اهيم أساسية حول  المبحث الأول: 
شهد الربع الأخير من القرن العشرين وبشكل أكثر تحديدا عقد التسعينات من القرن الماضي، العديد 
من التغيرات العالمية السريعة والمتلاحقة في آثارها وتوجهاتها المستقبلية، فالإقتصاد العالمي تحول إلى قرية 

تكنولوجية والمعلوماتية وأصبح هناك سوقا واحدا يوسع دائرة ومجال صغيرة متنافسة الأطراف بفعل الثورة ال
ى عالمنافسة بين المتعاملين الدوليين في السوق العالمي ودخلت المؤسسات الصناعية هذه البيئة التنافسية ليس

الجميع بكل قوة إلى إقتناص الفرص ومواجهة التهديدات في إطار إزالة القيود بكل أشكالها وتحرير 
 عاملات في ظل آليات السوق.الم

وقد نتج عن ذلك مفهوم جديد لايزال يثير جدلا واسع النطاق من حيث تحديده وأثاره وأبعاده ألا 
الذي لا يمكن استيعابه إلا في ضوء تلك التغيرات وفي إطار تزايد الإعتماد المتبادل  وهو مفهوم العولمة
غيرات في حجم ونوعية الإنتاج وتوجهات التجارة العالمية، وتحركات الأسعار والت الدوليةوتَكوُّن الأسواق 

وتحركات رؤوس الأموال التي تحركها الشركات متعددة الجنسيات التي تعمل باستمرار على تخفيض تكلفة 
 ق العولمة.ق التطورات التكنولوجية ومن ثم تحقيالنقل والإتصالات وتحقي

المستويات الإنتاجية والتسويقية والمالية والتكنولوجية وبناءً على ذلك فقد انتشرت العولمة على كافة 
تبقى هي الأساس والمنبع والتي والإدارية، بل وتعددت أنواعها ومجالات تطبيقها، فهناك العولمة الإقتصادية 

من عولمة التسويق والإنتاج والعولمة المالية، وحتى العولمة السياسية والثقافية لكل الأنواع الأخرى، 
 اعية.والإجتم

 
  تطورهاالعولمة ومراحل    المطلب الأول: مفهوم

بداية ينبغي علينا أن نعترف أن المفاهيم المتعددة المطروحة لظاهرة العولمة وإن تقاربت في بعض 
إلا أن الناظر إليها في معظمها يرى أنها تنطلق من خلفيات ثقافية واتجاهات سياسية وانحيازات جوانبها 

لأصحابها، ذلك أن مثل هذه المفاهيم وغيرها في مجال العلوم الإنسانية أو العلوم الإجتماعية إيديولوجية 
 يصعب جدا أن تبرأ من الإنحياز. 

وعلى الرغم من ذلك فقد طرحت مفاهيم عديدة للعولمة، حاولنا انتقاء وعرض المفاهيم ذات الصلة 
 .لعالميالدولية والإقتصاد ا الأعمالبموضوعنا والتي تركز على 
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  أولا/ التعريف بالعولمة الإقتصادية:
كثرت تعريفات العولمة ولم تتفق على تعريف واحد شامل وجامع لها نظرا لتشعب المحتوى الفكري 
للمفهوم وامتداده من ناحية مجالات التطبيق إلى العديد من الجوانب التي تنطوي على أبعاد إقتصادية 

 واجتماعية بل وسياسية.وتكنولوجية ومعلوماتية وثقافية 
ورغم كل ذلك فمن الضروري طرح أهم التعريفات التي وردت للعولمة، في محاولة لتعميق الأبعاد 

 المختلفة لهذا المفهوم، حيث يمكن رصد التعريفات التالية:
  ،العولمة لغة هي تعميم الشيء وتوسيع دائرته ليشمل العالم كله، ويقال عولم الشيء أي جعله عالميا

أي الكونية أو العولمية بدأت بهذا الشكل في الظهور في العصر الحديث في  Globalismيذكر أن كلمة و 
، وكانت تعني كوكب الأرض بما عليه من دول ومحيطات وما يعلوه من 4411بعض الكتب اعتبارا من عام 

العولمة أجواء أو يدنوه من طبقات أرضية، وكان أول معجم لاتيني يحوي ضمن مفرداته مصطلح 
Globalization  هذا ويستخدم مصطلح 4411هو معجم "وبستر" في طبعته الصادرة عام ،

Mondialisation 1للإشارة لظاهرة العولمة في اللغة الفرنسية. 

ولا ننسى أن نشير إلى أن المصطلحات المقابلة للعولمة عربيا تعددت هي الأخرى حيث نذكر كلمات 
الكوكبة أو الكونية أو القولبة أو البلورة أو العالمية، ولكن استقر الأمر على العولمة لتكون مقابلة للكلمة 

  كرة أو الكرة الأرضية، والتي تعني Globe ، حيث أنها مشتقة من كلمة Globalizationالإنجليزية 

 .2ويتصل بها عولم على صيغة فوعل في قواميس الأحرف العربية والتي تعني جعل الشيء على مستوى عالمي
ولهذا يقصد بالعولمة انتشار الأشياء لتصبح عالمية أو نقلها عبر الحدود القومية لتصل إلى العالم كله، 

ود والفواصل بين كل دول العالم حيث تحوله إلى قرية واحدة،  وبالتالي فهي تسعى إلى التواصل وإزالة الحد
 .3كما تسعى أيضا إلى الإنطلاق إلى آفاق واسعة لتحقيق التقدم والرقي لصالح البشرية جمعاء

في جانبه الإقتصادي  اورغم ذلك فإننا يجب أن نشير إلى أن العولمة مفهوم يتجسد ويتشكل أساس
الاقتصادية  العولمةالتي يمكن أن نعتبرها توابع للعولمة الإقتصادية، حيث أن بدرجة أكثر من الجوانب الأخرى 

مفهوما نجده ينتشر بسرعة كبيرة على كافة المستويات الإنتاجية والتسويقية والمالية والتكنولوجية والإدارية 
الات المختلفة تلك المج وصف عمليات التغيير الحادثة في ةاوللمحأداة تحليلية كليظهر في العلوم الاقتصادية  

مع الأخذ في الإعتبار أن العولمة هي عملية مستمرة يمكن ملاحظتها باستخدام مؤشرات كمية وكيفية في 

                                         
 .12، ص:1144أحمد حامد رضوان، العولمة إشكاليات معاصرة، الدار الجامعية، مصر،  مصطفى: 1 
 .41، ص:1111: عبد المطلب عبد الحميد، العولمة الاقتصادية، الدار الجامعية، مصر، 2 
 .33. ص:1114الحادي والعشرين، الدار الجامعية، مصر، عبد المطلب عبد الحميد، التحولات الاقتصادية للقرن : 3 
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مجالات التطبيق المختلفة، ومن خلال العمليات الأساسية التي تدور في فلكها العولمة وهي المنافسة 
والمبنية جميعها  و العولمة المالية شار عولمة الإنتاج والتسويقوالتحديث وانتوالتنافسية والإبتكارات التكنولوجية 
 .Interdependence على أساس مبدأ الإعتماد المتبادل

 أما  Peng (1141)  لتشمل، العالم وشعوب دول بين وثيق تكاملبأنها " عامة بصفة العولمةيعرف 
 الثقافي والتكامل التكنولوجيا، تقاسم وزيادة المعيشة، ومستويات الاقتصادي النمو من زيدمساهمتها في الم
  .1"اتساعا أكثرالذي أصبح 

  يعرف كماJagdish Bhagwait "في الوطنية الاقتصادات تكامل الاقتصادية العولمة تشكل 
 ،(الجنسيات متعددة الشركات قبل من) المباشر الأجنبي والاستثمار التجارة خلال من الدولي الاقتصاد
 .2"ةتدفقات التكنولوجيوال والأفراد، للعمال الدولية والتدفقات الأجل، القصير المال رأس وتدفقات

 ويعرف Hitt & Ireland & Hoskisson الدول بين الاقتصادي التكامل زيادة يه العولمة 
 حصيلة هي العولمة، فالبلدان حدود عبر والمعرفة المال، ورأس والخدمات السلع تدفق والمنظمات، والظاهر في

 .3العالمية الاقتصادات من متزايد عدد في البعض بعضها ضد المتنافسة الشركات من كبير عدد
 في حين يعرف Hill (8002) وترابطا، ولها تكاملا أكثر عالمي نحو اقتصاد "تشير إلى التحول العولمة 
كل   يضيف، وفي هذا السياق 4"*الإنتاج وعولمة التسويق وعولمة الأسواق عولمة ذلك في بما جوانب، عدة
الهدف؛ لأنها  هو" التسويق عولمة الشركات، من للعديد النسبةأنه ب  pride & ferrell (1141)من 

 ، فلسنواتواحد ككيان الرئيسية مناطقه أو كله العالم تعالج التي التسويق استراتيجيات تنطوي على تطوير
 موحدة، منتجات استخدام طريق عن الإمكان قدر التسويق عولمة المزيج إلى المنظمات حاولت قد عديدة،
 بين التشابه فإن درجة المطاف، نهاية الأسواق، في لجميع التوزيع وقنوات والأسعار، الترويج، وحملات

                                         
1 : Mike W. Peng, Global Strategy, 3 Ed, Cengage, USA, 2014, P :18. 
2 : Warren J. Keegan, Mark C. Green, Global marketing, 7th ed, Pearson, USA, 2013, p :6. 
3 : Michael A. Hitt, Duane Ireland, Robert E. Hoskisson, Strategic Management: Competitiveness and 
Globalization, Cengage, USA, 2011, p :10. 

 . العالم أنحاء جميع في الوطنية الاقتصادات بين المتبادل الاعتماد زيادة - الاقتصاديات أنواع للعولمة: عولمة عدة : توجد* 

  الأسواق، بعض في الاستهلاكية للمنتجات لاتوالتفضي الأذواق تجانس زيادة - الأسواق عولمة

 . العالمي الصعيد على استراتيجيتها وتنسيق الدولية الأعمال تكوين يتم مدى أي إلى – الاستراتيجية عولمة

 أقصى على للحصول وذلك العالم، أنحاء جميع في الرئيسية الأسواق في وترويجها توزيعها وكيفية والمنتجات، التجارية العلامة اسم عادة التسويقية الإستراتيجية عولمة تشمل وبالتالي
 العالم. أنحاء جميع في والأنشطة الإستراتيجيات وتنسيق التنافسية، الميزة من قدر

 للإطلاع أكثر على المرجع
 George Stonehouse, David Campbell, Jim Hamill, Tony Purdie, Global and Transnational Business: Strategy 

and Management, Second Edition, Wiley, 2004, p:5. 
4 : Charles W. L. Hill, Global Business Today, 5ed, McGraw-Hill, USA, 2008, p :7. 
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 ما غالبا الناجحة العولمة العولمة، فاستراتيجية ودرجة إمكانية تحدد التي هي السوق البيئيات وظروف مختلف
  .1محليا" واعمل عالميا فكر" مقولة تنفيذ على قدرة المؤسسة مدى على تعتمد
  أما Luthans  & Doh  والإقتصادي والسياسي عملية التكامل الإجتماعي" بأنها العولمةيعرفان 

عملية  التدويل، لأن التدويل هو عن تختلف العولمة، فالعالم أنحاء جميع في الدول والتكنولوجي بين والثقافي،
 سوقي وكيان واحد، عالم لخلق رؤية هي العولمة أن حين في الوطنية والثقافية، عبر الحدود الأعمال ممارسة
 .2"موحد

 وفرص بذلك الثروة، ينمو لترتفع يزال لا الدولي والاستثمار التجارةف ،الإيجابي للعولمة الجانب على
 من تستفد لم الناشئة البلدان بعض أن حين في، فالعالم حول المناطق من في كثير والتكنولوجيا العمل،
المتزايد  الإدراج زيادة تعكس البلدان تلك من الجنسيات المتعددة الشركات ن ظهورإلا أ والتكامل، العولمة

 .العولمة منافع في العالم مناطق لمساهمات جميع
 الضغوط وظهور العولمة ضدمناهضة  تيارات حبتهاص الشامل، التكامل وتيرة فإن مع سرعة ذلك، ومع
 منظمة اجتماعات احتجاجات والمظاهرات أثناء في الضغوط هذه رؤية ويمكن ،ةالمتصاعدو  ةالجديد الدولية
 البلدان جانب من تزايدةالم دعوات، والالأخرى العالمية والهيئات الدولي، النقد العالمية، وصندوق التجارة
  .والاجتماعية الاقتصادية اجاتللاحتي استجابة أكثر العالمي التجاري النظام لجعل النامية
 انخفاض في يتضح و هذا ما العولمة، من يستفيد الجميع أن المؤيدون يعتقد،  ؟ العولمة من المستفيد منف

 .التكنولوجيا على والحصول أفضل، ظائفو و  السلع، فرتو  وزيادة الأسعار،
 على لتكون والتدريب التعليم لتحسين تسعى المتطورة الأسواق في الأفراد فإن النظرية، الناحية من

 المتخلفة والبلدان الناشئة الأسواق في المواطنين سوف يسعى حين في المستقبل، في وظائف استعداد لشغل
  .والتنمية النمو تحفز سوف التيبلدانهم، و  إلى المال رأس من الكبيرة تدفق الكميات فوائد إلى جني

 البرمجيات مثل الخدمات مجال في خاصة الكبيرة، الأجنبية ستثماراتلإا من المستفيد فمثلا الهند كانت
  .المعلومات وتكنولوجيا

لا تخرج عن كونها السمة الرئيسية التي  العولمةأن  والمفاهيم نخلص إلى في ضوء كل هذه التعريفات
والقائم يتسم بها النظام الاقتصادي العالمي الجديد الذي بدأ يتشكل في العقد الأخير من القرن العشرين 

على تزايد درجة الإعتماد المتبادل بفعل اتفاقيات تحرير التجارة العالمية والتحول لآليات السوق وتعميق 
الثورة التكنولوجية والرقمية التي حولت العالم إلى قرية عالمية متنافسة الأطراف تختفي فيها الحدود السياسية 

                                         
1 : William M. Pride, O. C. Ferrell, Marketing, 17th Ed, Cengage, USA, 2014, p :302. 
2 : Fred Luthans, Jonathan P. Doh, International Management: Culture, Strategy, and Behavior, 8 Ed, McGraw-
Hill, USA, 2009. P :6. 
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ون من دول وتكتلات اقتصادية ومنظمات دولية وشركات للدول القومية ويتفق في إطارها الفاعلون الرئيسي
متعددة الجنسيات على قواعد للسلوك، من أجل خلق أنماط جديدة من تقسيم العمل الدولي وتكوين 
أشكالا جديدة للعلاقات الإقتصادية بين الأطراف الرئيسية المكونة له والذي يعتبر في هذه الحالة الوحدة 

 ما فيها من متناقضات.الاقتصادية الأساسية بكل 
العولمة قائمة على مبدأ الإعتماد المتبادل الذي يحول العالم إلى قرية صغيرة محدودة الأبعاد متنافسة ف

الأطراف ويؤدي إلى نهوض إطار أعمال منظم عابر للقوميات، ومن ثم يؤدي إلى عولمة الإقتصاد وبالتالي 
وبالتالي يؤدي انتشار ظاهرة العولمة على كافة المستويات عولمة المشروع الذي يعمل في أي إقتصاد، 

كان الناتج الأساسي عن كل ذلك هو الإنتاجية والتسويقية والمالية والإدارية وعولمة المشروع الاقتصادي، ف
في كل أنحاء العالم، ولقد تغير التخصص من  المؤسسات الإقتصاديةسيادة حالة من التنافسية بين 

معينة إلى تخصص في سلعة معينة ثم أخيرا إلى تخصص في جزء من سلعة معينة وأصبح  التخصص في صناعة
أن تبحث في مستوى التخصص التي يجعلها تنتج ما تنتجه بأقل تكلفة ممكنة  المؤسسات الإقتصاديةعلى 

 المؤسساتوبأحسن جودة وبأعلى إنتاجية والإتجاه إلى ما يسمى بعولمة الأسواق وبالتالي أصبح أمام 
التهديدات التي  وتجنبتحديات يجب أن تواجهها حتى تستطيع أن تقتنص الفرص التي تلوح  الإقتصادية

يمكن أن تقضي عليها وعلى أملها في البقاء والنمو والإستمرار، ولن يتأتى ذلك إلا إذا تم استيعاب العولمة 
 .وخصائصها

الثقافياة والسياساية وغيرهاا، الاذي تتشاابك العولماة وبالرغم من وجود مظااهر أخارى لهاذه الظااهرة مثال 
العلاقات الإقتصادية الدولية من إنتاج وتجهيز موارد وتسويق ومنافسة في إطار عالمي أكثار منهاا  ضامن  افيه

الحدود المحلية بفضل التطور الهائل في الإتصالات والمواصلات وانتشاار المعرفاة وشابكة الأنترنات، والاذي أتااح 
فرصاااا كبااايرة مااان خااالال التااازود باااالموارد أو زياااادة فااارص التصااادير والبياااع في مقابااال  يةللمؤسساااات الإقتصااااد

المذكورة في إطار هذا الإقتصاد العاالمي والاذي حفاز تطاوير  المؤسساتتحديات تنافسية ليست بالقليلة تواجه 
 :1، ومما يؤكد ذلك المؤشرات التاليةمفاهيم الأعمال الدولية

شااركة  44111كااان عااددها    4421تزايااد عاادد الشااركات الدوليااة متعااددة الجنساايات ففااي عااام  -4
شاااركة  112111( شاااركة تاااتحكم في 32111) 4441شاااركة فرعياااة، واصااابحت في عاااام  01111تاااتحكم باااا 

 4441ولغايااة  4421فرعيااة، وممااا تقاادم يظهاار أن نساابة الزيااادة في عاادد الشااركات الرئيسااية للماادة ماان عااام 
أليس حقا هذا النماو خاارج  %111بينما بلغت نسبة الزيادة في الشركات الفرعية لنفس المدة  %314بلغت 

أبارز ملامحاه أن  مان للمألوف، نقولها نعم لأن هذا النمو أحدث ظاهرة غريبة مان نوعهاا في الإقتصااد العاالمي
                                         

1 : Charles W. L. Hill, op.cit, p :9. 
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شااار الممتااادة مااان عاااام سااانويا خااالال السااانوات الع %4.4 عااانمعدلاااه  زادالإنتااااج القاااومي لجمياااع دول العاااالم 
ساانويا، كمااا بلاا  %1.3، في حااين حققاات التجااارة العالميااة في الماادة نفسااها نمااوا بمعاادل 4441إلى عااام  4401

مليااار دولار  411بزيااادة مقاادارها  4441مليااار دولار في عااام  41111حجاام التااداول في البورصااات العالميااة 
 ترليون دولار. 31إلى ، وارتفع الناتج المحلي الإجمالي العالمي 4441عن عام 

في المتخصصاة  IBMشركة  فمثلاوتنوعها على مناطق جغرافية متعددة،  المؤسساتتوسع أنشطة  -1
 31وتماارس أعمالهاا باا  ،موظاف 41111يعمال فيهاا و  ،دولاة 411إنتاج الحواسيب الإلكترونية تملك فروع في 

الحاال بالنسابة لشاركة باتاا، وهاي أكابر صاانع العالمياة، وكاذلك النقدياة نوع من العملات  411لغة وتتعامل با 
بلادا ويقاوم ماديروها المحلياون في كال  10في  اللأحذية في العالم، التي تقاع في تورنتاو بكنادا فهاي تادير عملياتها

تساااويق الأحذياااة وفقاااا لأذواق الزباااائن في كااال بلاااد  ثم بلاااد بمراقباااة الموضاااة المحلياااة واحتياجاااات المساااتهلك ومااان
 مضيف.

بنااااء جساااور النواياااا الحساانة لااادى البلاااد المضااايف، مااان تصااانيع وبياااع  مااان خااالالثمار تحفيااز الإسااات -3
مليون جهاز تلفزيون في أمريكا تحمل ماركاات يابانياة  1.1هناك  فمثلامنتجات شركة ما في البلد المضيف، 

شاااركات صاااناعة السااايارات )ماااازدا، لمختلفاااة لكنهاااا صااانعت في الولاياااات المتحااادة، وكاااذلك الحاااال بالنسااابة 
 ( فكل هؤلاء يصنعون ويبيعون أكثر من طرازاتهم شهرة في الولايات المتحدة.BMWهوندا، ونيسان، و 

تساارع الكثااير مان الاادول علاى مسااتوى العاالم للحاااق بظاهرة العولمااة، إذ يكفاي القااول أن اليابااان  -1
ار دولار عاااام مليااا 42المتحياااز بنزعتاااه القومياااة الإقتصاااادية، قاااد ارتفعااات توظيفاتاااه الخارجياااة الإقتصاااادية مااان 

ماارة، وأكثاار بكثااير ممااا حصاالت  41، أي أنهااا تضاااعفت أكثاار ماان 4441مليااار دولار عااام  142إلى  4401
ملياار  14إلى  4401ملياار دولار عاام  40عليه الولايات المتحدة نفسها، وأن صادرات الصاين ارتفعات مان 

و  %334، وهاااذا يعاااني أن نسااابة الزياااادة علاااى التاااوالي هاااي 4441ملياااار دولار عاااام  414وإلى  4441عاااام 
111%. 

 4444ملياار دولار عاام  31.4تصاعد تدفق الإستثمارت الأجنبياة المباشارة في الادول النامياة مان  -1
 .4443مليار دولار عام  11.3إلى 

ا م 1111شركة عالمية سنة  41تزايد عوائد الشركات العالمية بشكل كبير جدا، إذ بلغت عوائد  -1
 مليون دولار. 1141001قيمته 

تطور الإستثمارات الأجنبية في المنطقة العربية، رغم محدوديتها مقارنة بالدول النامية فقد كانت  -2
 1410ما قيمته  4441وأصبحت عام  101إلى  4441بينما ارتفعت عام  4441 سنة مليار دولار 114

 على التوالي. %131 و  %414مليار دولار، وهذا يعني أن نسبة الزيادة كانت 
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ويلاحاام ماان خاالال مااا تقاادم أن العولمااة ظاااهرة منتشاارة في كاال العمليااات المتعلقااة بإدامااة الصاالة باااين 
مؤشارات انتشاار  4-4البلدان وتشجيع التبادل والتواجد التجاري والإقتصادي والإتصالي، ويوضاح الشاكل 

 ظاهرة العولمة.
 

 : مؤشرات انتشار العولمة1-1الشكل 

 
 .31. ص:1114: زكريا مطلك الدوري، أحمد علي صالح، إدارة الأعمال الدولية، دار اليازوري، الأردن، المصدر
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 ثانيا/ آثار العولمة:
وفي  العاااالم، أنحاااء جمياااع في اتيالاقتصاااد تكامااالنحااو  العولمااةبااادفع  المعلومااات تكنولوجياااا مكناات قااد

 .اليومية حياتنا على آثاركان له  العولمة تطورفيما بينها، وإن  والبلدان المؤسسات تفاعل
 والتكنولوجي. والثقافي الاقتصاديالتي حدثت في الجانب  التغيراتوالشكل التالي يبين آثار العولمة و 

 
 : مختلف التغيرات التي تغذيها العولمة2-1الشكل 

 

 
 

Source: Joe Valacich, Christoph Schneider, Information systems today: managing in the digital world, 5th ed, 

Pearson Education, USA, 2012, p :10. 

 
 

 والمال لسلعمن خلال الشكل يمكننا أن نرى آثار العولمة بطرق عديدة، كحركة دولية كبيرة ل
 .الحركة هذه لتسهيل وأساليب ومعايير تكنولوجيات يرتطو  عن فضلا والعمل، والمعلومات،

 والعمااالات، العالمياااة المالياااة الااانظم تطاااوير فيو  الدولياااة، التجاااارة فاااالتغيرات الإقتصاااادية تكمااان في زياااادة
 .العمل في خارجية بمصادر الاستعانةبو 

 التلفزياون خالال مان الثقاافي التعادد توافركما أن التغيرات الثقافية التي مستها العولمة فكانت في زيادة 
وبااروز  طاااعم؛المو التقليديااة  الأطعمااة تااوفر ماادىو  ،والهجاارة الدوليااة، والسااياحة الساافر وتاايرة ، وتكااراروالأفاالام

 .ويوتيوب تويتر، الفيسبوك،استعمال وسائل للتقارب الثقافي ك
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 وتكنولوجياااا التكلفاااة نخفضاااةالم الحوسااابية المنصاااات تطاااويروالاااتي تكمااان في  التكنولوجياااة التغااايراتأماااا 
، الفورياة والرساائل ساكايب،ال الإلكاترو،، البرياد مثال التكلفاة نخفضةالم الاتصالات نظم توفر، و الاتصالات

 باااراءات قاااوانين ووضاااع نترنااات؛الأ شااابكة مثااال التكلفاااة نخفضاااةالم العالمياااة للاتصاااالات التحتياااة البنياااةوتاااوفر 
 .الابتكار من المزيد لتحفيز العالمية والنشر الطبع وحقوق الاختراع
 العاالم فاإن العالمية، تكنولوجيالل قوية تحتية بنية تغذيهاالتي  والثقافة، الاقتصاد بين التقارب خلال منف

 جمياع في الاقتصاادات باين التكامالمان خالال  العولماةمكنات  الماضاية، القارون مدى على، فالأبد إلى تغير قد
 مختلااف في منفصالة قومياة دول ماان ،ةطويلا طااشاو أ قطعاات، فالتكنولاوجي والتقادم الابتكااار مان العاالم، أنحااء

 العااالم أنحاااء جميااع في الاتصااالاتب التمتااع والمؤسسااات للأفااراد يمكاان حيااث عااالم اليااوم، نااراه مااا إلى القااارات
 .1وأقل أقل حواجز مع والتعاون،

 العالمفي كتابه بعنوان "إن  1111 عام في Thomas Friedman الكاتب نشره ويؤكد هذا ما
 المنافسين بحيث متكافئ" سطحا" الآن تخلق العولمة قوى إنيقول حيث  ،The World Is Flat "مسطح

 العولمة،  بذلكللاالدولية، مح السوق إلى للوصول متساوية فرص الآن لديهم العالم من كثيرة مناطق في
 هو العنوان هذا، فكبير بشكل التي حدثت تاير تغيالو  والعشرين، الحادي القرن بداية في بالدرجة الأولى

 والمنافسين اللاعبين جميع حيث ،الأعمال والتجارة الدولية حيث من متكافئ باعتباره العالم رؤية عن كناية
 .2لهم فرص متساوية

 
كما   متميزة مراحل ثلاث وجودب العولمة تطورعن  والشكل التالي يبين ما وصفه "توماس فريدمان"

 يلي: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                         
 .1111 للعولمة، سنة الدولي النقد صندوق: حسب تعريف 1 

2 : Svend Hollensen, Global Marketing, 5 Ed, Pearson, UK, 2011, p:6. 



لية في ظل العولمة الإقتصاديةالأعمال الدو الفصل الأول:   12  

 : تطور العولمة3-1الشكل 
 

 

 

 

:11. op.cit, p Joe Valacich, Christoph Schneider, Source: 
 
 
 
 العولماااة قاااوى نإلا أ مساااتدير، العاااالم أن كتشاافلي   السااانين آلاف اتخاااذت البشااارية أن فريااادمان يقااولو 

 للوصاول متسااوية فارص الآن ملاديه العاالم من كثيرة مناطق في المنافسين بحيث متكافئ" سطحا" الآن تخلق
مماا سارع  العالم، أنحاء جميع في واسع نطاق على هار اتشنوا التكنولوجيا تطور، وهذا بفضل العالمية السوق إلى
 .العولمة ونطاق وتيرة من

 عشار الخاامس القارن أواخار في بدأتبأنها  فريدمان وصفها التي 4.1 العولمة تسمى ،الأولى المرحلةف
 التوابال مان بثروتهاا تشاتهر الهناد كانات المثاال، سابيل علاى الأوقاات، تلاك خالالف ،4011تقريبا في  وانتهت
لم  كماا خطاير،و  مرهاقشارق جاد نحاو ال السافر طرياق عان إليهاا للوصولكان  ذلك، ومع ،السلع من وغيرها

 شمل شرقا الهند إلى الإبحار الحين، ذلك حتىو  ،عشر الخامس القرن نهاية إلا في البحري الطريق اكتشاف تمي
 (.أفريقيا جنوب) الصالح الرجاء رأس حول طيرالخ رورالم ذلك في بما كلها، الأفريقية القارة حول الدوران
 كاان ناهبأ الق الهند، إلى غربا الطريق لاكتشاف 4141 أوت في "كولومبوس كريستوفر" أبحر عندماو 
 طرياقال اكتشااف مان بادلا ذلك، ومع الوقت، ذلك في الشائع للاعتقاد خلافا مستديرة، الأرض أنب مقتنعا

 .للموارد جديدة ومصادر للاكتشاف جديدة مجالات فتحمما  الأمريكية، القارة اكتشف الهند، إلى ديدالج
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 العااالم إلى أراضايها لتوسايع محاولااة مان خالال اتجهات نحاو العولمااة الأوربيااة الادول ، 4.1 العولماة خالالف
 للنقااال) الأليفاااة الخياااول هاااي، العولماااة مااان المرحلاااة تلاااكخااالال  تكاناااة الاااتي  الأساساااي ةالدافعااا القاااوة، و الجدياااد
 .(المناجم في أولا تخدماس) الأخيرة المراحل في والبخار ،(والإبحار الحبوب لطحن) لرياحوا ،(والزراعة
 الأوقااات، تلااك خاالالو  ،أكثاار فااأكثر العااالم صيوتقلاا معااا، القاااراتبتقريااب  التطااور هااذاكاال  أدىفاا
 صناعة مثل) الصناعات من العديد أن حين في وأجيال، أجيال تغيير أي واستغرق ببطء، الصناعات تغيرت
 .التغيير وتيرة بطء بسبب حياتهم تأثرت كيف الناس معظميلاحم  لمكما  تغيرت،( الملابس

 فقااط انقطعاات الااتيو  1111 عااام حااتى باادأت وانتهاات 1.1 العولمااة ،4011 عااام في، المرحلةةة الثانيةةة
 الحجاامالكبااير إلى الحجاام" ماان العااالم تقلااص ،1.1 العولمااة خاالال، العااالميتين والحااربين الكبااير الكساااد قباال ماان

 .الدولي فقط وليس، عالميال طابعتأخذ ال بدأت المؤسساتأن  كما ،"المتوسط
 سابيل على ،الوقت بعض ستغرقت زالت لا كانت  التغيراتإلا أن  ،اتفي الإبتكار  ارستمر ا كان بينماف
 ماان المبكاارة المراحاال يففاا ،الصااناعية الثااورة آثااارب الأفااراد شااعرأن ي قباال جياال ماان أكثاار الأماار اسااتغرق المثااال،
 الساكك باساتخدام الأرض علاى ساواء البضاائع، نقال تكااليف انخفاض إلى البخارية الآلة أدت ،1.1 العولمة

 الهواتااااف، لاحقااااا، و التلغااااراف مثاااال التكنولوجيااااة الابتكاااااراتوإن  ،باسااااتخدام البحاااار البااااواخر وأ الحديديااااة
 تكااااااليف كباااااير بشاااااكل خفضااااات نترناااااتللأ الأولى والأشاااااكال الصاااااناعية، والأقماااااار الكمبياااااوتر، وأجهااااازة

 ذلااك، ومااع ،والعماال لمنتجااتوا السااوق بنمااو حفاازت والاتصاالات النقاال تكاااليف خفااضوإن ، الاتصاالات
 .لعولمةالقائدين ل والأوروبيين كيينيالأمر  كل من يزال لا فإنه

 كال مان صاغيرة ومجموعاات أفاراد ، بانضامام1111بااقتراب سانة  3.1 العولماة، بادأت المرحلة الثالثةة
بادأ  العالم فقط ، ولكن ليس"صغير حجممتوسط إلى  حجم" من العالم وتقلص العولمة، حركة إلى تقريبا بلد

الاتي  الصاناعة التغايرات آثاارتشاعر ب الآن الأفرادفا، التغيير من أسرع وتيرة معه تقلصال هذا جلب بل يتقلص،
 علااى، فقليلااة عقااود بضااعة قباال إلا هايتصااور  كااان أحااد لا جدياادة صااناعات وظهاارت عقااود، خاالال تحاادث
 أكااابر مااان واحااادة وهاااي البحاااث، محركاااات ساااوق علاااى الآن تهااايمن الاااتي الشاااركة وهاااي غوغااال، المثاااال، سااابيل

 .4440 عام في فقط والتي تأسست العالم، في الشركات
 يوجد لاو  واحد، جغرافي مركز هناك كونيلن  سوف والتي العولمة، من جديدة مرحلةنعيش في  نحنف
 جزء كل موجودة في فالمؤسسات، والنمو لابتكاروا لنجاحل مؤكدة استراتيجية لاو  للنجاح، رئيسي نموذج
 تتدفق سوفو  ،العالم في الأسواق من ركن كل في البعض بعضها مع تتنافس سوفوالتي  العالم من

 .1عديدة وجهات إلى المواقع من العديد من والخدمات المنتجات
                                         

1 : Joe Valacich, Christoph Schneider, op.cit, p :12. 
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 في مبيعاتها توسيع تحاول الشركات من العديد ،ترابطا يزداد الذي العالمفي  العولمة هذه واجهةولم  
 زيادة على هاويساعد ربحية، أكثر كوني أن يحتمل والذي الدولي التوسع الدولية، من أجل تحقيق الأسواق
 ،له مسبقا المؤسسة تستعد لم ما اناجح يكون أن المحتمل غيرمن  تدويلفال ذلك، ومع، التنافسية القدرة
 .الجديدة الدولية المشاريع لنجاح مهم أنه على كبير بشكل يعتبرله  المسبق التخطيطوإن 

 
 / التطور التاريخي للعولمة:ثالثا

يمكن القول أن العولمة ليست و  الصناعية، للثورة المماثلة نطاقها وأهميتها حيث ثورة من هي العولمة
 النقود تعميمو ظاهرة جديدة، بل أن عمرها قد يزيد عن خمسة قرون حيث بدأت مع الكشوف الجغرافية، 

بعيد، كان منذ زمن  الصين في الصينية العملة واستخدام سنة؛ ألفي منذ الإمبراطورية أنحاء جميع في الرومانية
المراحل   ها فييمكن إيجاز ، والتي التي مرت بها ظاهرة العولمة فترات ثلاث العالم شهد الأخيرة، الآونة لكن في

 كما يلي:
 الثورة ظهورمع بدأت هذه المرحلة في منتصف القرن التاسع عشر  :(1111-1781المرحلة الأولى: )

وحتى نهاية الحرب العالمية الأولى، وقد تميزت تلك المرحلة بوجود القليل من الحواجز  أوروبا في الصناعية
المصطنعة التي تقف حجر عثرة أمام حرية التبادل الإقتصادي بين دول العالم مما أدى إلى تزايد سهولة تدفق 

 أمريكا في منخفضة سكانية الكثافة ذات أراضينتيجة وجود السلع ورؤوس الأموال والأفراد عبر الحدود، 
 ونيوزيلندا، أستراليا ،(وأوروغواي وشيلي الأرجنتين) الجنوبية وأمريكا( وكندا المتحدة الولايات) الشمالية
 الأجنبية الاستثمارات مبال  إلى بالإضافة المهاجرين من الملايين الأراضي هذه تلقت كما ،أفريقيا وجنوب
 عرفت الفترة هذه وخلال، الخام والمواد الأغذية لإنتاج دةجدي أراض لفتح انجلترا، من خصوصا الواسعة،

 أوروبا إلى الغذائية والمواد الخام المواد من التصدير زيادة إلى أدت والتي المستوطنات، بمناطق سميت ما زيادة
 عام في الأولى العالمية الحرب اندلاع مع الحديثة العولمة من الفترة هذه وانتهت ،المصنعة السلع مقابل
وإن كان عدد الدول التي كانت تتحكم في الإقتصاد العالمي في تلك الفترة محدودا حيث اقتصر ، 4441

بعاملين  محفزةعلى الدول الكبرى التي قادت حركة المد الإستعماري حيث نجد أن هذه المرحلة قد بدأت 
 :1أساسيين

كبير في تكاليف النقل من خلال  هو التقدم التكنولوجي في مجال النقل والذي صاحبه انخفاض  أولا -
 التحول من السفن الشراعية إلى السفن البخارية وظهور الخطوط الحديدية.

                                         
 .41. ص: 1114: محمد إبراهيم عبد الرحيم، العولمة والتجارة الدولية، مؤسسة شباب الجامعة، مصر، 1 
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ثانيا التخفيف من لقيود الجمركية المفروضة على تحركات السلع والخدمات والتي بدأت بإتفاقية  -
 انجليزية في هذا الصدد. –فرنسية 

أمام  ت أولى هذه المظاهر في فتح الفرصظاهر، وتمثلوقد صاحب العولمة في مرحلتها الأولى بعض الم
زيادة صادرات السلع الأولية كثيفة الأرض مقابل صادرات السلع الصناعية، وقد تضاعفت نسبة الصادرات 

 . %0 إلى  %1من الناتج العالمي خلال هذه المرحلة من 
وترتب على النمو الإقتصادي في الدول الحديثة مثل الولايات المتحدة وأستراليا زيادة الحاجة إلى أعداد  

مليون نسمة من أوربا إلى كل  11كبيرة من البشر لزراعة هذه الأرض وتعميرها، ولذا هاجر ما يقرب من 
العدد تقريبا من المناطق  من أمريكا الشمالية وأستراليا، كما حدثت هناك هجرة أخرى في آسيا بنفس

 المزدحمة مثل الصين والهند إلى المناطق الأقل ازدحاما مثل سيريلانكا وبورما والفلبين وتايلاند وفيتنام.
من سكان العالم آنذاك،   %41لعولمة بحوالي وقد قدرت تدفقات الهجرة من البشر خلال المرحلة الأولى ل

ستعمرات في الخارج للإستثمار في إنتاج السلع الأولية اللازمة كما اتجهت رؤوس الأموال الأوربية إلى الم
للصناعة الأوربية مثل القطن والمعادن المختلفة على أن يتم تصديرها إلى حيث توجد الصناعة، ولذا فإن 
تدفقات الإستثمار الموجهة لقطاع السلع الأولية بالدول النامية زادت بدرجة كبيرة خلال المرحلة الأولى 

من الناتج المحلي الإجمالي في الدول النامية عام  %4لمة، وارتفعت نسبة مخزون رأس المال الأجنبي من للعو 
 ، أي أنها تضاعفت ما يقرب من أربع مرات.4441 عام %31 إلى 4021

وقد ساعدت العولمة في مرحلتها الأولى على تقريب الأجور في الدول التي اندمجت في الإقتصاد 
ه المرحلة، فالدول التي هاجرت منها أعداد كبيرة ارتفعت الأجور فيها مثل إيرلندا وإيطاليا العالمي خلال هذ

والترويج، أما الدول التي هاجرت إليها أعداد كبيرة انخفضت الأجور فيها مثل الولايات المتحدة وكندا 
 والأرجنتين.

دول التي كانت تصدر وفيما يتعلق بما حدث داخل الدول نفسها فقد لوحم أن ملاك الأرض بال
منتجات أولية استفادوا بدرجة كبيرة من موجة العولمة الأولى كما كان الحال في المستعمرات من الدول 
النامية، وقد عمق هذا من درجة عدم العدالة في توزيع الدخل بين الطبقات المالكة والطبقات المعدمة، 

طانيا فإن العولمة قد حققت أرباحا عالية فيها لتجار وبالنسبة للدول المستوردة للمنتجات الأولية مثل بري
 المنتجات الصناعية في حين حطمت ملاك الأراضي.

قبل الخوض في تفاصيل تلك المرحلة ينبغي علينا الإشارة إلى أن فترة  :(1171-1115المرحلة الثانية: )
(، قد 4411-4441العالميتين الأولى والثانية )ما بين المرحلتين الأولى والثانية للعولمة وهي فترة ما بين الحربين 

شهد فيها تيار العولمة انتكاسة ملحوظة حيث تم التراجع عن سياسة حرية التجارة والعودة للحماية والقيود، 
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 -4441ولعل السبب في ذلك هو أن هذه المرحلة قد شهدت ثلاثة أحداث كبيرة وهي الحرب الأولى )
(، ومن أهم الملامح 4411 -4430(، والحرب العالمية الثانية )4433-4414(، والكساد العظيم )4440

 :1الإقتصادية لتلك المرحلة
انكماش حركة التجارة بين الدول حتى أن واردات الولايات المتحدة انخفضت خلال فترة الكساد  -

وقد أدت موجة الحماية  ،%11وانخفضت صادراتها خلال نفس الفترة بسنة  %31العظيم بنسبة 
تصاعدة خلال هذه الفترة والمتمثلة في فرض رسوم وحصص جمركية على الواردات من الخارج إلى الم

سنة، ونتيجة  01إلغاء أثر الإنخفاض في تكاليف النقل الناجمة عن التقدم التكنولوجي خلال فترة 
وهي نسبة قريبة من  4411عام  %1لذلك انخفضت نسبة الصادرات العالمية من الناتج العالمي إلى 

 النسبة التي كانت سائدة في بادية موجة العولمة الأولى.

ضعف حركة رؤوس الأموال بين الدول حيث فرضت الدول عالية الدخل قيودا على صادرات رأس  -
من الناتج  %1المال للخارج، ونتيجة لذلك انخفض رصيد رأس المال الأجنبي بالدول النامية إلى نسبة 

 .4021المحلي الإجمالي بها، وهي نسبة أقل من نصف النسبة التي كانت سائدة عام 

بدأت الحكومات تفرض قيودا على الهجرة إلى بلادها حتى أن أعداد المهاجرين إلى الولايات المتحدة  -
 .4411-4441مليون خلال الفترة  1مليون خلال مرحلة العولمة الأولى إلى  41انخفضت من 

 .% 11انخفض معدل النمو الإقتصادي العالمي بنسبة الثلث خلال هذه الفترة وزاد أعداد الفقراء بنسبة  -

 
لقدت بدأت المرحلة الثانية للعولمة منذ نهاية الحرب العالمية الثانية واستمرت حتى أوائل الثمانينات و 

لم عن سياسة إفقار الجار )غلق من القرن العشرين حيث نجد أن بعد الحرب العالمية الثانية تخلى العا
الأسواق أمام منتجات الدول الأخرى( حيث أنها تؤدي في نهاية الأمر إلى إفقار الجميع، مما أدرى إلى إبرام 

والتي عرفت باسم اتفاقية الجات، بهدف تحرير التجارة بين  4412الإتفاقية العالمة للتعريفات والتجارة عام 
 دولة التزمت بمبادئ أساسية منها: 11البداية من قبل  الدول، وتم التوقيع عليها في

مبدأ الدولة الأولى بالرعاية الذي يعني أن تمنح كل دولة للدول الأخرى المتعاقدة أي ميزة تجارية  -
 تفضيلية تمنحها لأي دولة أخرى مشاركة في الإتفاقية.

لمستوردة من الدول المتعاقدة مثلما مبدأ المعاملة الوطنية للسلع المستوردة والذي يعني معاملة للسلع ا -
 تعامل السلع المصنعة محليا.

 وقد ارتكز النظام الإقتصادي العالمي في تلك المرحلة على ثلاث دعائم رئيسية:
                                         

1 : Dominick Salvatore, International Economics, 11Ed, Wiley, USA, 2013, p:4. 
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نظام نقدي دولي يتم إدارته من خلال صندوق النقد الدولي يتمثل دوره في ضبط قواعد  -4
 .*ات ومصادر تمويل العجزالسلوك فيما يتعلق بأسعار الصرف وميزان المدفوع

نظام مالي دولي يتولى إدارته البتك الدولي ويكون مسؤولا عن كل ما يتعلق بانتقالات رؤوس  -1
 .**الأموال سواء في صورة مساعدات أجنبية أو قروض خارجية أو استثمارات

دولي تشرف  الإتفاقية العالمة للتعريفات والتجارة المعروفة بالجات والتي تلاها إنشاء نظام تجاري -3
سكرتارية الجات على إدارته من خلال إجراء مفاوضات متعددة الأطراف سميت بجولات 

 الجات.

وتكاد الكتابات المعاصرة تتفق على أن المؤسسات الدولية الكبرى التي قامت في أعقاب الحرب 
 المرحلة. العالمية الثانية قد ساهمت بسياستها وآلياتها المختلفة في دفع قوى العولمة في تلك

ولم تكن اتفاقية الات الوسيلة الوحيدة لتحرير التجارة بين الدول، فهناك الإتفاقيات الثنائية بين 
الدول والإتفاقيات متعددة الأطراف خارج إطار الجات والتي كان لها دور أساسي في زيادة نمو التجارة 

بكة جديدة من العلاقات والروابط التجارية العالمية بين الدول، ودورها في العولمة الإقتصادية حيث ظهرت ش
والمالية التي أدت بدورها إلى تزايد الإعتماد الإقتصادي المتبادل بين دول العالم بحيث أصبحت آثار أي ازمة 
تتعرض لها أي دولة من دول العالم لا تتوقف عند الحدود القطرية لأي دولة، بل تتعداها لتشمل العالم 

عملاقا واحدا تتفاعل بين جانبه آثار تلك الأزمات مما ساعد بشكل كبير على  بأسره والذي صار سوقا
 الربط بين دول العالم وتأكيد عالمية الأسواق.

ت زيادة درجة التنافسية في الإقتصاد العالمي نتيجة لإزالة أو تخفيف العوائق أمام تدفقات وقد أد
فيها الدول المختلفة وتستخدم لإدارة هذا الصراع السلع ورؤوس الأموال إلى خلق أسواق عالمية تتصارع 

 أدوات عديدة منها التكتل في كيانات كبيرة.
وقد اتسع دور كل من صندوق النقد الدولي والبنك الدولي ليشمل الدعوة إلى إقامة نظام اقتصادي 

ز الذي عقد دولي جديد يحقق مصلحة جميع الأطراف من خلال عقد مؤتمر القمة الرابع لدول عدم الإنحيا
وأسفر عن انعقاد دورة خاصة للجمعية العالمة للأمم المتحدة خلال أبريل وماي  4423في الجزائر عام 

 وانتهاء المناقشات إلى إقرار وثيقتين على قدر كبير من الأهمية: 4421

                                         
لدعم استقرار أسعار الصرف والمساهمة في إقامة نظام للمدفوعات متعدد الأطراف  4411لدولي بموجب اتفاقية "بريتون وودز" التي عقدت في يوليو : تم إنشاء صندوق النقد ا* 

 بالنسبة للعمليات الجارية بين الدول الأعضاء، وإزالة القيود المفروضة على الصرف الأجنبي والتي تعوق نمو التجارة الدولية.
قروض للدول النامية لتمويل إنشاء البنك الدولي أيضا بموجب إتفاقية "بريتون وودز" ليقوم ببعض الوظائف بالتنسيق مع صندوق النقد الدولي، ومن هذه الوظائف منح ال: تم ** 

 مشروعات التنمية وتوجيه الموارد المالية من الدول المتقدمة اقتصاديا إلى الدول الآخذة في النمو.
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، وقد أكد هذا 31414إعلان بشأن إقامة "نظام إقتصادي دولي جديد" وذلك بموجب القرار  -4
تصميم دول العالم على العمل دون إبطاء من أجل إقامة نظام اقتصادي دولي قائم على الإعلان 

العدالة والمساواة والترابط والمصلحة المشتركة والتعاون بين الدول بغض النظر عن نظمها الإقتصادية 
 والإجتماعية وبحيث يعالج هذا النظام الفجوة المتزايدة بين الدول المتقدمة والنامية.

، وقد 3111مج عمل من أجل إقامة نظام إقتصادي دولي جديد وذلك بموجب القرار رقم برنا -1
أدى هذا إلى تزايد قوة تأثير صندوق النقد والبنك الدولي وإشرافهما على تنفيذ برامج الإصلاح 
الإقتصادي في الكثير من الدول النامية كما برزت في نهاية هذه المرحلة العديد من التطورات 

 ات التي تمثل قوى دفع نحو النظام الإقتصادي العالمي الجديد.والمتغير 

 

بالرغم من أن العولمة قد بدأت منذ فترة طويلة على  :إلى الوقت الراهن( -1171المرحلة الثالثة: )
مراحل، إلا أنها تختلف في المرحلة الثالثة عن سابقاتها في سرعة تأثير جميع دول العالم بالأحداث التي تتم 

ل دولة، ويرجع هذا للتقدم الكبير الذي حدث في مجال الإتصالات وتكنولوجيا المعلومات في الآونة في ك
 الأخيرة.

وتتسم هذه المرحلة بانتهاج سياسات الإقتصاد الحر وتغليب آليات السوق وتبني برامج موسعة 
هذا بالإضافة إلى  للخصخصة والتخلي عن التخطيط المركزي الذي كان شائعا في معسكر الدول الشرقية،

قيام العديد من دول العالم بإزالة القيود والحواجز أمام حركة التجارة الدولية وانتقالات رؤوس الأموال 
والإستثمارات وإنشاء التكتلات الإقتصادية، ومن ثم ازداد الإتجاه تدريجيا نحو عولمة الإقتصاد في إطار القول 

ساعد تكاملها التقدم التكنولوجي الهائل لا سيما في مجال بأن العالم سوف يتحول إلى قرية صغيرة ي
الإتصالات والذي كان سمة أساسية لهذه المرحلة، كذلك شهدت هذه المرحلة استكمال أضلاع المثلث 

لتحل محل  4441الدولي القائم على إدارة الإقتصاد العالمي بإنشاء منظمة التجارة العالمية في جانفي 
 442بالتوقيع على إعلان مراكش من جانب  4441بعد انتهاء جولة أورجواي عام سكرتارية الجات وذلك 

دولة لتتركز وظيفتها في تسيير حركة التجارة الدولية لتشترك بذلك مع صندوق النقد الدولي والبنك الدولي 
 . 1في إدارة النظام الإقتصادي العالمي

وتعد منظمة التجارة العالمية أحد الركائز الأساسية في نظام العولمة حيث تمارس دورا رئيسيا في تحويل 
الإقتصاديات المحلية المغلقة على ذاتها إلى اقتصاديات مفتوحة مدمجة فعليا في الإقتصاد العالمي من خلال 

                                         
1 : Robbie Robertson, Thet Three Waves Of Globalization : A History Of A Developing Global Consciousness, Zed 
Book Ltd, USA, 2003, P :31-34. 
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وتنمية الروابط التي توحد الأسواق العالمية  ايجاد وتأسيسي مجموعة القواعد الإرتكازية الداعمة لحرية التجارة
دولة وتشارك  411بحيث تصبح الأسواق المختلفة للدول الأعضاء سوقا واحدة موحدة، وتظم المنظمة 

من حجم التجارة الدولية، وتضع المنظمة مجموعة من القواعد والقوانين التي تلتزم بها الدول  %41بنحو 
ة للسلع والخدمات والأفكار، وتحدد حقوق والتزامات الدول الأعضاء في الأعضاء في مجال التجارة الدولي

 إطار عام واسع ومتعدد الأطراف.
كذلك تسهم المنظمة في دعم آليات عولمة الأسواق واتجاه الدول إلى الإستفادة من مزاياها 

لدولي في اقتصادها مما التنافسية، وفي الوقت نفسه الإعتماد على الأسواق الخارجية وزيادة مساهمة القطاع ا
أدى إلى قيام الشركات بإعادة هيكلة هياكلها الإنتاجية والتسويقية والتمويلية وكوادرها البشرية بما يتفق مع 
احتياجات عملية وتيار العولمة في ظل فترة سماح مناسبة تمنح للإقتصاديات النامية حتى تستكمل قدراتها 

 .1 الأسواق المفتوحةوتنمي مصادرها بما يؤهلها للمنافسة في
وبوجه عام أن تجارة السلع بين الدول عادت إلى مستوى أعلى مما كانت عليه في المرحلة الأولى، 

، 4401-4411خلال الفترة  %41 إلى %1.1حيث زادت نسبة الصادرات العالمية من الناتج العالمي من 
رغم من زيادة تخصص الدول المتقدمة في ولكن لم تعد تدفقات رأس المال والهجرة إلى نفس المستوى، وبال

 إنتاج المنتجات الصناعية في ظل تخصص الدول النامية مقصورا بصفة أساسية على المنتجات الأولية.
وإذا كانت المؤسسات الثلاثة المتمثلة في صندوق النقد الدولي والبنك الدولي ومنظمة التجارة العالمية 

ة، إلا أن بروز مفهوم العولمة وسيادته في العقدين الأخيرين من القرن قد مثلت حلقة أساسية في تطور العولم
العشرين قد ارتكز أساسا على عدة قوى جديدة قامت بدفع عجلت العولمة وتغذية آلياتها بما يكفل 
استمرارية تلك الظاهرة حيث نجد أن تحرير التجارة والمعاملات الرأسمالية وتنظيم تدفقاتها بين دول العالم  

 ن له بال  الأثر في توجيه النظام العالمي نحو العولمة.كا
ولكي تنطلق العولمة في المرحلة الأخيرة كان لابد لها من الإرتكاز على علاقات بين الدول الأكثر تحررا، 

 :2إلا أن هذا التحرير لم يكن ليؤتي ثماره إلا بمساندة خمس قوى رئيسية
والتي اقترنت بحرية رأس المال الخاص في الحركة دون أي حرية الإستثمار في أي مكان في العالم  -4

 عوائق على المستوى العالمي.

حرية إقامة الصناعة في أنسب الأماكن لها في العالم بغض النظر عن الجنسية أو السياسة القومية  -1
 لأي دولة.

                                         
 .11. ص:4440: عبد المطلب عبد المجيد، النظام الإقتصادي العالمي الجديد، مكتبة النهضة المصرية، مصر، 1 
 .331. ص: 1114دراسات في علم الإقتصاد الإسلامي، الدار الجامعية، مصر، : عبد الرحمن يسري أحمد، 2 



لية في ظل العولمة الإقتصاديةالأعمال الدو الفصل الأول:   20  

 عالمية الإتصالات التي ترتبت على تطور تقنيات وصناعة الأقمار الصناعية. -3

علومات التي ترتبت على تطور تقنيات وصناعة الكمبيوتر جنبا إلى جنب مع تقنيات عالمية الم -1
 وصناعة الأقمار الصناعية.

 عالمية النمط الإستهلاكي وحرية المستهلك في الشراء من المصدر الذي يختاره في العالم. -1

 وهذه القوى متداخلة معا بطبيعتها ومتضافرة في تأثيرها على المستوى العالمي.
 
 المالية الدورية بالرغم من الفوائد التي شهدتها هذه الفترة إلا أن العولمة أدت إلى بعض الأزماتو 
 أزمةو  الأخرى، النامية البلدان معظم على أثرتحيث  4442 عام في آسيا في بدأت التي تلك مثل الدولية،
 و 1110 عام في بأكمله العالم على وأثرت 1112 عام في المتحدة الولايات في بدأت التي العقاري الرهن
يتجه نحو   العالموبالتالي  ؟ والمياه الأخرى، والمعادن النفط مثلالنادرة  الموارد نستخدم نحن أخيرا،، و 1114
 الاعتقاد في التفكير إعادة إلى أدتوالتي  للعولمة السلبية الجوانب العيوب هذه أعطت، ف؟ية مناخ كارثة
على  باللوم تلقي والتي ،Antiglobalization للعولمة مناهضةقوية  حركةبروز و  الحرة التجارة في القديم
 أرباح على البيئيالرفاه و  البشرية التضحية وعن العالم، أنحاء جميع في والبشرية البيئية المشاكل ةلكثر  العولمة

 في الأطفال وعمل العالم في الفقر ، وعن انتشارلعولمةعلى ا اللوم توجيه يتم، و الجنسيات متعددة الشركات
 في المناخ وتغير البيئي التلوث عن فضلا الغنية، الدول في الأجور وانخفاض الوظائف وفقدان الفقيرة، البلدان
 الرئيسي السبب الأحيان من كثير في هأن هرتظ الحقائق بعض هناك أن من الرغم على، و العالم أنحاء جميع
 العولمة. في كمنت اليوم العالم تواجه التي الخطيرة المشاكل من للكثير

 يحتاج ذلكلو  والأخلاقية، والقانونية، والسياسية الاجتماعية الجوانب من العديد لديها العولمةكما أن 
 المد، المجتمع مع وكذلك ،والفيزياء الاجتماع علماء من غيرهم مع وثيق بشكل العمل إلى يينالاقتصاد
 (.فوائدها الأفرادو  الدول جميع تتقاسم أي) إنسا، أكثر وجها لعولمةل لإعطاء بأكمله،
 فينخ أن يمكن لا لأننا منه مفر لا أمر فهذا المادية؛ الأشياء إنتاج كفاءة من زيدت لأنها مهمة العولمةف
 نهاية وفي الإنسا،، الطابع وإضفاء مستدامة العولمة تكون أن أيضا نود ولكنالواقع،  من الهرب أو الحقيقة

 اليوم البشرية يواجه الذي التحدي هو هذاي، و العالم الحكم في عميقا تغييرا يتطلب هذاو  ،عادلةالمطاف ال
 .العقد هذا وفي
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 لعولمةالأساسية لخصائص  ال المطلب الثاني:
لعل المتأمل في المحتوى الفكري بل والتاريخي للعولمة يكشف النقاب عن عدد من الخصائص الرئيسية 

 عن غيرها من المفاهيم ذات التحولات الجذرية ولعل أهم هذه الخصائص ما يلي: العولمةالتي تميز 
  فسية والتحول نحو عالمية الأسواق:سيادة آليات السوق لإكتساب القدرات التنا أولا/

العولمة هي سيادة آليات السوق واقترانها بالديمقراطية بدلا من الشمولية واتخاذ حيث يلاحم أن أهم ما يميز 
القارارات في إطااار مان التنافسااية والأمثلياة والجااودة الشاااملة واكتسااب القاادرات التنافساية ماان خالال الإسااتفادة ماان 
الثورة التكنولوجية وثورة الاتصاالات والمواصالات والمعلوماات وتعمياق تلاك القادرات الممثلاة في الإنتااج بأقال تكلفاة 

ساعر تنافساي علاى أن ياتم كال ذلاك بأقال وقات ممكان حياث ممكنة وبأحسن جاودة ممكناة وباأعلى إنتاجياة والبياع ب
، حيث أن العامال تحاول أصبح الوقت أحد القدرات التنافسية الهامة التي يجب اكتسابها عند التعامل في ظل العولمة

 إلى قريااة صااغيرة متنافسااة الأطااراف ويتغااير فيااه نمااط تقساايم العماال الاادولي ليتفااق مااع اتجاااه الإنتاااج أو عالميااة الإنتاااج
ماان الساالع المختلفااة ينااتج في أماااكن مختلفااة ماان العااالم وأصاابحت قاارارات  وعالميااة الأسااواق حيااث أصاابح كاال جاازء

 الإنتاج والإستثمار تتخذ من منظور عالمي لإعتبارات الرشادة الاقتصادية فيما يتعلق بالتكلفة والعائد.
  :ديناميكية مفهوم العولمة ثانيا/

التي تتأكد  العولمةها والتي تشير إلى خاصية أساسية وهي ديناميكية لعل كثرة التعريفات التي أوردنا
يوما بعد يوم بدليل احتمالات تبدل موازين القوى الاقتصادية القائمة حاليا وفي المستقبل وأن التنافسية 

تسعى إلى إلغاء الحدود السياسية والتأثير  العولمةإذا ما تأملنا أن  العولمةوتتعمق ديناميكية تواجه الجميع، 
 بقوة على دور الدولة في النشاط الاقتصادي، وبالتالي تحول العالم إلى عالم بلا حدود وبلا قيود.

  :تزايد الإتجاه نحو الإعتماد الإقتصادي المتبادل ثالثا/
ينات من اتفاقات تحرير ويعمق هذا الإتجاه نحو الإعتماد المتبادل ما أسفرت عنه تحولات عقد التسع

التجارة العالمية وتزايد حرية انتقال رؤوس الأموال الدولية مع وجود الثورة التكنولوجية والمعلوماتية حيث يتم 
إسقاط حاجز المسافات بين الدول والقارات مع ما يعنيه ذلك من تزايد احتمالات  العولمةفي ظل 

د نوع جديد من تقسيم العمل الدولي الذي يتم بمقتضاه توزيع وإمكانيات التأثير والتأثر المتبادلين وإيجا
أي منتج نهائي في أكثر العملية الإنتاجية وخاصة الصناعية بين أكثر من دولة بحيث يتم تصنيع مكونات 

 من مكان واحد.
ويؤدي هذا وينطوي مفهوم الإعتماد المتبادل على معنى تعاظم التشابك بين الأطراف المتاجرة، 

التشابك إلى خلق علاقة في اتجاهين بين كل بلد وآخر أو بين مجموعة وأخرى من البلدان، فإذا كانت 
التبعية الاقتصادية تنطوي على تأثير أحد الطرفين على الآخر فبالتالي يكون أحدهما تابعا والآخر متبوعا، 
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الآخر يكون كلاهما تباعا ومتبوعا في نفس  لأن الإعتماد المتبادل يعني وجود تأثير من كل  الطرفين على
الاقتصادي المتبادل كأحد الخصائص المميزة للعولمة بظهور الوقت، وقد ترتب على زيادة درجة الإعتماد 

للصدمات الاقتصادية وسرعة انتقالها إيجابية كانت أو سلبية، وزيادة آثار عديدة منها، زيادة درجة التعرض 
 درجة التنافسية في الاقتصاد العالمي.أهمية التجارة الدولية و 

  :وجود أنماط جديدة من تقسيم العمل الدولي رابعا/
وقد ظهر ذلك واضحا في طبيعة المنتج الصناعي حيث لا يمكن إيجاد دولة واحدة مهما كانت 

نتجات قدراتها الذاتية أن تستقل بمفردها بهذا المنتج وإنما أصبح من الشائع اليوم أن تجد العديد من الم
الصناعية مثل السيارات والأجهزة الكهربائية والحاسبات الآلية وغيرها، يتم تجميع مكوناتها في أكثر من 
دولة بحيث تقوم كل واحدة منها بالتخصص في صنع أحد المكونات فقط وأصبحت قرارات التسويق 

د، بل وأصبح تعلق بالتكلفة والعائوالإنتاج تتخذ من منظور عالمي وفقا لإعتبارات الرشادة الإقتصادية فيما ي
لإختراق السوق الدولية في الكثير من المنتجات حيث تتيح الأنماط من الممكن أمام الكثير من الدول النامية 

 الجديدة لتقسيم العمل الدولي لتلك الدول اكتساب مزايا تنافسية.
 اظم دور الشركات متعددة الجنسيات:تع خامسا/

وهي  النشاط والتي تعتبر في كل معانيها هي أحد السمات الأساسية للعولمة،وهي الشركات عالمية 
تؤثر بقوة على الاقتصاد العالمي من خلال ما يصاحب نشاطها في شكل استثمارات مباشرة في نقل 
التكنولوجيا والخبرات التسويقية والإدارية وتأكيد ظاهرة العولمة في كافة المستويات الإنتاجية والمالية 

من مبيعات العالم تتم من خلال تلك  %01حيث إتضح أن حوالي لتكنولوجية والتسويقية والإدارية، وا
 الشركات وهو ما يوضح مركزها المتعاظم في التسويق العالمي.

 : جية والمعلوماتية والإقتصاد المعرفيو ولتعميق الثورة التكن سادسا/
بل أبرز ما يسمى بالإقتصاد المعرفي الذي ينمي وهو ما أحدث تطورا عميقا في الأساليب التسويقية، 

بقوة التجارة الإلكترونية ويوسع دائرة الأعمال إلكترونيا وبالتالي بات على منظمات الأعمال الصناعية 
 تحديدا، وخاصة في الدول النامية أن تسعى إلى تغيير إستراتيجياتها التسويقية بصورة جذرية.

  في مجال السياسة النقدية والمالية: تقليص درجة سيادة الدولة سابعا/
العالم إلى إلغاء قوانين التحكم في السوق وتطبيق قوانين حيث اضطرت الحكومات في مختلف بلدان 

تحرير الأسواق، حيث تسعى الحكومات إلى إيجاد حلول مشتركة للمشكلات بالإنضمام للمنظمات الدولية 
والتوقيع على الإتفاقات الدولية يضع قيودا على خيارات السياسة المتاحة أمام الدول بل قد تضطر إلى 

السياسات والممارسات المحلية التي اتبعتها. ومع تزايد اندماج وتكامل السوق المالي  إجراء تعديلات على
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سياسة المحلي مع أسواق المال الخارجية فإنه من الراجح جدا أن تفقد الدولة سيادتها الوطنية في مجال ال
معدلات الإستثمار النقدية والمالية، فيتقلص دور الدولة في صنع السياسة الاقتصادية بما في ذلك تحديد 

والنمو الاقتصادي ومستويات التشغيل والبطالة ومستويات الدخل وانتعاش أو ركود أسواق المال وأسعار 
 صرف العملات الوطنية.

  تزايد دور المنظمات الاقتصادية العالمية في إدارة العولمة: ثامنا/
وتعميق العولمة،  إدارة في العالمية يةالاقتصاد المنظمات لعل من الخصائص الهامة للعولمة هي تزايد دور

منظمة التجارة العالمية خاصة بعد انهيار المعسكر الإشتراكي بتفكك الإتحاد السوفياتي سابقا، فتم إنشاء 
وانضمام معظم الدول إليها، وصندوق النقد الدولي والبنك العالمي، وبالتالي أصبح هناك ثلاث منظمات 

ل مجموعة من السياسات النقدية والمالية والتجارية المؤثرة في السياسات تقوم على إدارة العولمة من خلا
الإقتصاية لمعظم الدول، ولعل قيام العولمة على تلك المنظمات يعتبر من أهم دعائمها حيث أصبح على 

ام متكامل للعولمة تعمل من خلاله، وهذا ما سوف نتطرق إليه ببعض التوضيح في المطلب الأقل هناك نظ
 الموالي.
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 العولمة  مؤسساتالمطلب الثالث: 
أن العولمة الاقتصادية تنطوي على ثلاث نظم رئيسية هي النظام النقدي الدولي والنظام يمكن القول 

المالي الدولي والنظام التجاري الدولي، ويقوم على إدارة هذه الأنظمة الثلاث، منظمات دولية هي صندوق 
ياسات الاقتصادية النقد الدولي والبنك الدولي ومنظمة التجارة العالمية وتقوم هذه المنظمات بإدارة الس

الاقتصادية  العولمةومن الملاحم أن هناك تعاظم لدور هذه المنظمات في إدارة وضبط إيقاع للعولمة، 
  وتوجهاتها؛ وفيما يلي تحليل ودراسة هذه المنظمات الثلاث على النحو التالي:

 : *IMF أولا/ صندوق النقد الدولي
 عندما وهذا، الذي تلجأ إليه الدول، الأخير الدولي المقرض بمثابةيعتبر  الدولي النقد صندوق اليوم

 إقراضو  الإنقاذ، خطة تنظيم بالخطوات التالية من الدولي النقد صندوقفيقوم  مالية، صعوبات الدول تواجه
من  الاقتصادية المشورة أخذب البلد استعداد إلى القروض ترتبط ما غالباالوضع الاقتصادي، و  ومراقبة المال،

  .الدولي النقد صندوق
أحد المنظمات الاقتصادية المكونة ، ك5492ديسمبر عام  52في  الدولي النقد صندوقوقد أنشئ 

 "وودز بريتون" في عقد الذي الحلفاء للدول مؤتمر في الثانية، العالمية الحرب نهاية بعدللعولمة الاقتصادية، 
 الأطراف متعدد إطار توفير إلى العام هدفه كانالذي  ، 5499عام  صيففي الأمريكية  نيوهامبشير بولاية

 ميزان في ختلالاتالإ وتعديل الوطنية الصرف أسعار لسياسات قواعد بوضع الدولية المالية الأزمات لتجنب
، 5410 خلال الذي حدث الكارثي المالي نكماشالإ تجنب إلى التحديد وجه على هدف، ويالمدفوعات

 نظام طلبحيث ت ،1عضو دولة 91 قبل من الأولي تفاقالإ بنود على التوقيع تم عندما 5491 عام فيو 
 .**العملة لتقييم كأساس الذهب مع الأعضاء، الدول بين الثابتة الصرف أسعار الدولي النقد صندوق

                                         
* : International Monetary Fund, www.imf.org 
1 : S. Tamer Cavusgil, Gary Knight, John R. Riesenberger, International business : the new realities, 2nd ed, 
pearson, USA, 2012, p :291. 

  .والذهب المعبر عنها بالدولار القيم على ثابتة الأخرى العملات جميع وكانت الذهب، من( الاونصة) للاوقية دولارا 12 بقيمة البداية في الأمريكي الدولار كما حدد: ** 
بالاستدانة  الإنفاق المتحدة حكومة الولايات استخدمت عندما 5410 أواخر في وودز بريتون اتفاق زوال إلا أنه بدأ، وودز بريتون لنظام أساسية قاعدة الثابتة الصرف أسعار وكانت
مماا أدى إلى  ،المساتوردة السالع مان المزياد شاراءب المتحادة الولاياات ماواطني وبادأ الاقتصااد حفاز الحكاومي الإنفاق فارتفاع ،الثمن باهظةال الحكومية والبرامج فيتنام حرب من كل لتمويل

  .الأوروبية من الدول وغيرها وألمانيا، اليابان، مع التجاري تدخل في عجز المتحدة الولايات وبدأت الأمريكي، المدفوعات تفاقم وضع ميزان
دى هاذا أو  ،الاذهب مان كااف مخازون على الحفاظ على قادرة تعد لم المتحدة الولايات حكومة أن العرض حتى تجاوز الأمريكي الدولار على الطلب فإن الوقت، مرور معو 

 وعاد ساحب ، وتم5495 عاام في والاذهب الادولار باين العلاقاة لقاتع   لاذلك، ونتيجاة ،عملاتهاا تقييم لإعادة المتحدة والولايات واليابان، أوروبا في الحكومات على بالضغطالوضع 
 وودز.  بريتون لنظام وضع حد العمل هذا وجلب ،الأمريكي بالدولار الذهب تبادل

 Special Drawingالخاصاة  الساحب بحقاوق العملاة سميات الأعضااء، هاذه أغلبياة يصادرها بموافقاة جديادة عملاة إنشااء إلى الدولي النقد صندوق أعضاء كما وافق
Right (SDR)، الخاصااة، السااحب حقااوق إنشاااء فااتم .الحاجااة عنااد( الآخاارين الأعضاااء ماان أو) الاادولي النقااد صااندوق ماان الأخاارى العماالات علااى للحصااول لحاملهااا ويساامح 
  .دولار مليار 10 حوالي الإجمالية قيمتها حيث بلغت ؛5009 عام مليار في SDR 55.9مجموع  بل  الآن، و  حتى مناسبات سبع في وأصدرت
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 العالم دول قبل من اإعداده تم" الأطراف متعددة" المنظمة بأنه الدولي النقد صندوقويمكن تعريف 
 قروضه من هدخل كسب يمكنو  الدول، كل من النقدي تخصيصال يتلقىدولة، و  أي عن ومستقل

 كما يمكن تعريفه ؛أوروبي بلد من الدولي النقد صندوق مدير تم الاتفاق على أن يكون تاريخيا،الممنوحة، 
النقدية المنظمة العالمية النقدية التي تقوم على إدارة النظام النقدي الدولي وتطبيق السياسات على أنه 

، والذي  الكفيلة بتحقيق الإستقرار النقدي وعلاج العجز المؤقت في موازين مدفوعات الدول الأعضاء فيه
 .1دولة 511ويضم حاليا  واشنطن في يقع

وكان الهدف الأساسي من إنشائه هو الحفاظ على قيمة العملات ودعم استقرار أسعار الصرف 
دد الأطراف بالنسبة للعمليات الجارية بين الدول الأعضاء، وإزالة  والإسهام في إقامة نظام للمدفوعات متع

كافة القيود المفروضة على الصرف الأجنبي و التي تعيق نمو التجارة الدولية، وإتاحة الفرصة للدول الأعضاء 
لدولي لتصحيح موازين مدفوعاتها دون الالتجاء إلى التدابير التي من شانها أن تقضي على الرخاء القومي أو ا

 2عن طريق جعل موارد الصندوق ميسورة أو متاحة لها بضمانات ملائمة.
والمنصوص عليها في الإتفاقية الخاصة بإنشائه  الدولي النقد صندوقومن بين الأهداف الرئيسية ل

 :3وتأسيسه ما يلي
 تعزيز التعاون النقدي الدولي بما يكفل تحقيق الاستقرار النقدي وسعر الصرف. -
 التجارة الدولية والعمل على زيادتها وتنشيطها وتسهيل مجرى نمو التجارة الدولية. توسيع نطاق -
 تقليل درجة الإختلال في ميزان الدفوعات وتقصير مدى هذا الإختلال. -

 :4أما الوظائف والمهام التي يقوم بها من أجل تحقيق أهدافه تكمن في
 .فس على تخفيض قيم عملاتهاتدعيم استقرار أسعار الصرف ومنع لجوء الدول إلى التنا -
إقامة نظام للمدفوعات متعدد الأطراف والتخلص من قيود الصرف التي تحول دون نمو وتنشيط  -

 التجارة الدولية.

                                                                                                                               
 مالية أزمات واجهت التي الدول من عدد لدعم الجديد" الدولي المال" هذا خدم لحصصهم، وقد وفقا صندوق لأعضاء الخاصة السحب حقوق تخصيص تم حالة، كل في

  .الدولية المالية التدفقات في التوازن عدم يحل يكن لم ولكن الاختلالات، بتمويل لهم يسمح مما ،5495 عام منذ
 .النامية الاقتصادات إلى المال وإقراض الأعضاء للبلدان الأجنبي الصرف أنظمة مراقبة خلال من العملات في الاستقرار تحقيق التي تحاول دولية وكالة هو الدولي النقد فصندوق

 
1 : Alan M. Rugman, Simon Collinson, Richard M. Hodgetts, International business, 4ed, Pearson, UK, 2006, 
p :213. 

 .11، ص 1114:عاطف السيد، العولمة في ميزان الفكر، الإسكندرية، مصر: مطبعة الانتصار، الطبعة الأولى، 2
 .10سابق، ص:عبد المطلب عبد الحميد، مرجع 3 

 .411، ص1114محسن احمد الخضيري، العولمة الاجتياحية، القاهرة، مصر: مجموعة النيل العربية، الطبعة الأولى، : 4 
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تمويل العجز المؤقت في موازين المدفوعات الدول الأعضاء بإتاحة الموارد اللازمة لتمكينهم من  -
إلى إجراءات تقييدية ويمنح في ذلك قروض قصيرة تصحيح اختلال موازين المدفوعات دون اللجوء 

 الأجل ومتوسطة الأجل.
اللازمة لتسوية المدفوعات الدولية، من خلال زيادة الإحتياطات الدولية وقد  الدولية توفير السيولة -

 أنشئ بذلك ما يسمى بحقوق السحب الخاصة.
بيقها لتحقيق التوازن الخارجي اقتراح السياسات التصحيحية التي يجوز للدولة العضو اتباعها وتط -

 والمرتبط بتحقيق التوازن الداخلي.
إبداء المشورة للدولة العضو فيما يتعلق بالأمور النقدية والإقتصادية وبالتالي يقوم بدور المستشار  -

 النقدي في مجال التشاور والتعاون المتعلقة بمشاكل النقد الدولية.
لاج الإختلالات الهيكلية حيث أدخل صندوق النقد الدولي التعاون مع البنك الدولي فيما يتعلق بع -

على عملياته في محيط السياسة الاقتصادية عمليات التكييف الهيكلي لتصحيح مسار السياسة 
الإختلال الاقتصادية على مستوى الاقتصاد ككل، ولذلك زاد اهتمامه منذ الثمانينات على علاج 

موارد وقروض تسمى بتسهيلات التصحيح الهيكلي،  في التوازن الهيكلي وبالتالي بدأ يخصص
 للبلدان المنخفضة الدخل ويمثل في ذلك تداخل كبير مع اختصاصات ووظائف البنك الدولي.

يركز صندوق النقد الدولي في معالجاته للسياسات الاقتصادية الكلية، على الفترة القصيرة وأحيانا  -
 ت.الفترة المتوسطة ويطلق عليها سياسات التثبي

 يقوم بمراقبة النظام النقدي الدولي عموما. -
 في كل من 5440 سنة الآسيوية العملة أزمات في جدا نشط الدولي النقد صندوق كانولقد  
 الأخيرة المالية والأزمة ،5005 عام من ابتداء الأرجنتينية المالية والأزمة الجنوبية، وكوريا وتايلاند، إندونيسيا،

 قتراضالإ الحكومات يفرض على يتهمونه بأنه الدولي، النقد صندوق منتقدي ،5050اليونان سنة  في
 النقد صندوق فإن أخرى، وبعبارة ،الفائدة أسعار ورفع النقدية السياسة وتشديد الحكومي، الإنفاق لخفض
 عن المدافعون يقول، ومن جهة أخرى التوسعية بالسياسات الكلي قتصاديالإ نكماشالإ يشجع قد الدولي

 إلى حاجة فهناك متصور، هو مما دقة أكثر هي النصيحة والمشورة التي يقدمها أن الدولي النقد صندوق
 ما عن النظر بغض النصيحة، الواقع في لا تتبع المقترضة البلدانو  الأحيان، بعض في صارمة مالية إصلاحات

 .1جيدة النصيحة كانت إذا
 

                                         
1 : Tyler Cowen, Alex Tabarrok, Modern Principles Of Economics, 2ed, Worth Publishers, USA, 2013, p :788. 
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  :WB* ثانيا/ البنك الدولي
إنشاؤه  يرجعالذي و ، الدولي البنك باسم اأكثر  المعروفو ، **IBRD والتعمير للإنشاء الدولي البنك

ينظر للبنك الدولي دائما على أنه المؤسسة الاقتصادية العالمية ف، الثانية العالمية الحرب أعقاب إلى أيضا هو 
بريتون "ن النظام الاقتصادي العالمي نتيجة لإتفاقية و  كَ التوأم لصندوق النقد الدولي، والذي أنشئ في إطار تَ 

من ، 5491جوان  52ممارسة نشاطه في  أ، وبد5492نشيء في أ، 5499التي عقدت في جويلية  "وودز
 لتسهيل صمم وقدا طويلة الأجل لتكمل عمل الصندوق، منظور الحاجة إلى مؤسسة إقتصادية تمنح قروض

 .الخاص المال رأس أسواق يخدمها لا العالم من الأجزاء تلك وخاصة الفقيرة، للدول الأموال رؤوس تدفق
 واشنطن في الرئيسي مقره يقعموظف، و  50000ويعمل به حوالي دولة عضو،  511ويتكون من 

 الداعمة، الدول منيتشكل أعضاؤه  الذي لس،المج قبل من البنك ويحكم، الدولي النقد صندوق بجوار
 .اكيير أميجب أن يكون  الذي والرئيس

ويمكن تعريف البنك الدولي على أنه المؤسسة العالمية المسؤولة عن إدارة النظام المالي الدولي والإهتمام 
بتطبيق السياسات الاقتصادية الكفيلة بتحقيق التنمية الاقتصادية للدول الأعضاء، ولذلك فإن مسؤوليته 

لإصلاح الهيكلي وسياسات تخصيص تنصب أساسا على سياسات التنمية والإستثمارات، وسياسات ا
بصفة رئيسية بالجدارة الإئتمانية لأنه يعتمد في  الدولي البنكالموارد في القطاعين العام والخاص وكذلك يهتم 

 تمويله على الإقتراض من أسواق المال.
 الدولي البنكولذلك فهو على عكس صندوق النقد الدولي وإن كان يكمل مهام الأول، حيث يركز 

بالنسبة لعمليات التكييف الهيكلي أن يسبق ذلك مرحلة التثبيت التي هي على الفترة الطويلة إلا أنه يشترط 
أي تخفيض معدل التضخم وتقليل عجز الموازنة، وتصحيح سعر الصرف، الشغل الشاغل للصندوق، 

ومن هنا لطويل، باعتبارها شروط تمهيدية لكي تنجح عمليات التكييف الهيكلي في الأجل المتوسط وا
 .الدولي البنكتتضح العلاقة الوثيقة بين صندوق النقد الدولي و 

صندوق النقد الدولي لا يمكن أن من هذا المنطلق، حيث أن  الدولي البنكوقد برزت فكرة إنشاء 
 يقوم بواجباته على نحو فعال إذا لم تكن هناك قروضا طويلة الأجل للمساهمة في تنمية الدول التي دمرتها
الحرب أو التي يعا، اقتصادها من الكساد ولذلك ركز نشاطه في المراحل الأولى على الدول المتقدمة وخاصة 
الأوربية للمساهمة في إعادة بناء اقتصادها، وعندما انتهى من ذلك ركز نشاطه بعد ذلك وإلى الوقت 

 الحاضر على تمويل التنمية في الدول النامية.

                                         
* : World Bank,  www.worldbank.org 
** : International Bank for Reconstruction and Development. 
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أن يكمل الأهداف الأساسية لنشاط صندوق النقد الدولي  الدولي البنكوبهذا الوضع يمكن لنشاط 
، ولكي 5441عضو سنة  595ويساعد على الاستقرار الدولي في مجالات تمويل التنمية، وبل  أعضاؤه 

 لابد أن تكون عضو في صندوق النقد الدولي قبل ذلك. الدولي البنكتكون الدولة عضو في 
في ترسيخ قواعد السلوك للنظام المالي الدولي، في كل ما يتعلق  الدولي البنكوتتلخص أهداف 

بالتحركات الدولية لرؤوس الأموال سواء في صورة قروض أو استثمارات أجنبية مباشرة وغير مباشرة، بغرض 
زيادة مستويات التنمية الاقتصادية ورفع معدلات النمو الاقتصادي وعلاج الإختلالات الهيكلية وخاصة في 

النامية للمساعدة في علاج الإختلال الهيكلي في ميزان المدفوعات والوصول إلى تحقيق التوازن  الدول
 الخارجي والداخلي، وهو في ذلك مكمل في أهدافه ومهامه لصندوق النقد الدولي.

، فالواقع يشير إلى أنه ينطوي على ما يسمى بمجموعة الدولي البنكولعل الإقتراب أكثر من مفهوم 
للتعمير والتنمية، ومؤسسة التمويل الدولية،  الدولي البنكوهي أربعة مؤسسات تمويلية أولها  لدوليا البنك

 :وهيئة التنمية الدولية، والوكالة المتعددة الأطراف لضمان الإستثمار
قروض طويلة ، ويقوم بمنح 5491والذي أنشئ عام  :IBRD الدولي للإنشاء والتعمير البنك -أ

صعبة وبأسعار مرتفعة تقترب من أسعار الفائدة في أسواق رأس المال العالمية وتتلخص الأجل لكن بشروط 
 :1أهدافه في

 أعلى . ةالمساعدة في تعمير وتنمية أقاليم الدولة العضو وتحقيق معدلات نمو اقتصادي -
 تشجيع الإستثمارات الأجنبية الخاصة عن طريق الضمان أو المساهمة في القروض. -
 يق النمو المتوازن في الأجل الطويل للتجارة الدولية.المساهمة في تحق -
 علاج الإختلالات الهيكلية في الدول النامية. -

، لإقراض القطاع الخاص مباشرة دون 5421وقد أنشأت عام  :IFC* مؤسسة التمويل الدولية-ب
 في:حاجة إلى ضمان الحكومات، بل تقوم باستثمارات مباشرة في القطاع الخاص وتتلخص أهدافها 

 المساهمة في إيجاد فرص الإستثمار لرؤوس الأموال الخاصة المحلية والأجنبية. -
 تشجيع الإستثمارات الخاصة بالإنتاجية. -
 مشاركة القطاع الخاص في المشروعات الإستثمارية التي يقوم بها لزيادة معدلات نموه. -

قروضها بشروط سهلة ، لتقديم 5410وقد أنشأت عام  :**IDAالمؤسسة الدولية للتنمية -ج
 وميسرة وبفائدة بسيطة ولمدة أطول، وتتلخص أهدافها في:

                                         
 .01: عبد المطلب عبد الحميد، مرجع سابق، ص:1 

* : International Finance Corporation 
** : International Development Association 
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 إعطاء دفعة للتنمية الاقتصادية في الدول النامية وبصفة خاصة في الدول الأكثر فقرا. -
 إعطاء القروض لمشروعات البنية الأساسية والطاقة لتقوية البنية التحتية وتحسين الأداء الاقتصادي. -

، وهدفها تشجيع 5411وقد بدأت عام : *MIGA لضمان الإستثمار الدوليةالوكالة -د
الإستثمار الخاص في المجالات الإستثمارية المختلفة، وذلك عن طريق تقليل الحواجز غير التجارية التي تعوق 

المخاطر الإستثمارات الدولية وبالتالي تقدم الوكالة للمستثمرين ضمانات ضد المخاطر غير التجارية أو ضد 
 السياسية وغير ذلك، وكذلك تعمل على تشجيع الإستثمارات الأجنبية بصفة عامة.

 كما تتلخص وظائف ومهام مجموعة البنك الدولي في وضعها الحالي في الجوانب التالية:
 طويل الأجل لمشاريع وبرامج التنمية خاصة للدول النامية.العمل على تقديم التمويل الدولي  -
 ات المالية الخاصة للدول النامية الأكثر فقرا.تقديم المساعد -
 العمل على زيادة دور القطاع الخاص في الدول النامية بكل الوسائل الممكنة. -
الحلول لمشاكلها المتعلقة بأهداف تحقق أفضل لالقيام بتقديم المشورة والمعونة الفنية للدول الأعضاء  -

 ة.البنك، واختيار المشروعات ذات الجدوى الاقتصادي
 العمل على تقوية البنية الأساسية للتنمية، من خلال تمويل المشروعات الكبيرة. -
القيام بتطوير أدوات التحليل الخاصة بدراسة الجدوى الاقتصادية للمشروعات وإصلاح البنية  -

 التحتية التي تعمل فيها تلك المشاريع.
ا، وبمكافحة الفقر وتحسين توزيع بمشاكل التنمية عموم الدولي البنكبمرور الزمن زادت اهتمامات  -

 الدخل داخل البلاد المقترضة وحماية البيئة.
 

والمتوسطة  المنخفضة للبلدان التقنية والمساعدة القروض أين تقدم دولية وكالة هو الدولي البنكف
  .1الفقر من الحد بهدف وذلك الدخل،
 القروض يشمل وهذا، النامية البلدان في محددة لمشروعات المال يقرض الدولي البنك الغالب فيو 
 البنك قروض، كما أن خرىالأ نشطةوالأ البيئية، والمشاريع الصحية، والرعاية والسدود، والطرق المياه لمشاريع
 .البنك مع بالتعاون سيعمل المقترض البلد أن أساس على البنك خبرات استخدامب مرتبطة الدولي

عموما حكومات بعض البلدان،  لتطوير $ مليار 59.9 حوالي الدولي البنك أقرض ،5001 سنة فيف
 إلى وبالإضافة ،وتركيا والمكسيك، والبرازيل الهند ، يليهاالصين هو الآن حتى البنك، من مقترض أكبر إن

                                         
*  : Multilateral Investment Guarantee Agency 
1 : S. Tamer Cavusgil, Gary Knight, John R. Riesenberger op.cit, p :291. 
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 كان عندما المالية للأزمة ستجابةللإ دولار مليار 99 إلى الإقراض زاد الدولي البنك ،5050 عام في ذلك،
حيث  المال، الدولي البنك يعطي كما ،الخاصة الأسواق من الأموال جمع مشكلةفي  الحكومات من العديد
 مساعدات من الجانب هو هذاا، سداده يتم لا التي القروضيتوقع  أو جدا، منخفضةفائدة  بأسعار يقرض
 الصحراء جنوب إلى تتدفق البنك مساعدات متزايد، نحو على ،البنك قروض عن منفصلة وهي البنك،
 .الإفريقية
ه يمد جعلالذي  هو بنكلل التجاري الحافزفللنتائج،  كافيا اهتماما لييو  لا البنك أن المنتقدون عيد  يَ و 
 السلع لشراء تستخدم ما غالبا فإنهم وثم الحكومات إلى أولا تذهب المقرضة الأموالف ،القروض من العديد

 تمويل في هساعدي قد السنغال إلىيمنح قرض  الدولي البنك المثال، سبيل على ،الغربية الشركات من والخدمات
 في تتحكم التي البلدان في التجارية المصالح فوائد هذه ،الحضرية المناطق في المياه لتزويد فرنسية شركة مع عقدا
 تلك كانت إذا ما إلى الاهتمام من يكفي ما يدفع لا ربما لذلك قروضه، من المال قدمي الدولي البنك، و البنك

 انعتبر ي املأنه هتمامالإ من الكثير اجذب الدولي والبنك الدولي النقد صندوقف ،الموعودة فوائدها توفر المشاريع
  .1التي جاءت بها العولمة العالمية للرأسمالية كرموز

 
 

  : *WTO ثالثا/ منظمة التجارة العالمية
 الأعضاء الدول من، والتي تظم سويسراب جنيف في مقرها دولية، منظمةهي  منظمة التجارة العالمية

 توفر لأنها أولا،هامين،  دورين تلعب والتي، 2العالمية التجارة من الأكبر الجزء يمثل ما وهو دولة 510حوالي 
 التجارة منظمة ،اثاني، الكبرى الدولية التجارة اتفاقية في تشارك ة التيواسعال المعقدة للمفاوضات إطارا
  .أعضائها بين النزاعات لتح العالمية

الإطار التنظيمي والمؤسسي الذي يشمل جميع الاتفاقيات التي أسفرت عنها مفاوضات جولة  تمثلو 
الأورغواي، وجاءت للإشراف على تطبيق القواعد والإجراءات المسيرة لتسوية النزاعات التجارية ومتابعة 

تمارس دور رئيسي في تحقيق العولمة والتي العولمة، المؤسسات المتعلقة ب تعد من أهمو ، 3السياسات التجارية
 وفتح الاقتصاديات المحلية المنغلقة على ذاتها ودمجها في الاقتصاد العالمي.

                                         
1 : Tyler Cowen, Alex Tabarrok, op.cit, p :789. 
* : World Trade Organization , www.wto.org 
2 : Paul Krugman, Robin Wells, Economics, 3ed, Worth Publishers, USA, 2013, p :234. 

المؤسسة الاقتصادية، الملتقى الدولي حول تأهيل المؤسسة الاقتصادية، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم  ىأحمد زكريا عبد الرحمان، انعكاسات الانضمام إلى المنظمة العالمية للتجارة عل 3
 .1، ص 1114أكتوبر  14/31التسيير، سطيف، 
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في أعقاب انتهاء الحرب العالمية الثانية، لكن  5492وتعود نشأة منظمة التجارة العالمية إلى عام 
كمرحلة  *GATT والتجارة الجمركية للتعريفات العامة الاتفاقية لأسباب ظرفية تم إرجاؤها، واستخدام

توصل إليها عندما تكتمل اقتصاديات الدول، وتصبح مؤهلة بالفعل للدخول إلى السوق العالمية المفتوحة 
 التيو  صناعيةدولة  51من طرف ، 5499عام  في الجات على التوقيع تمدائما وبدون حواجز أو قيود، ولقد 

كاتفاق متعدد الأطراف يضع وينظم إطارا ،  البنلوكس ودول وفرنسا وكندا المتحدة والولايات بريطانيا شملت
 في التجارية الحواجز من وغيرها الجمركية التعريفات خفض الجات أهداف وتمثلتعاما للتجارة الدولية، 

 ، المشاركة البلدان جميع في المعيشة مستويات يرفع التجارة تحرير بأن الاعتقاد
" جولات" ثمانيةأدخلت العديد من التعديلات على الإتفاقية من خلال  5499 عام منذو 

 أقل إلى 5499 عام في ٪90 من انخفضت التي الصناعية الدول في التعريفة توسطلم التجارية لمفاوضاتل
 تكبير للجا  دور ، وكانWTO العالمية التجارة نظمةبم GATT استبدال تم عندما 5442 عام في ٪2 من
 من سنوات خلال ٪100 بمقداروالإنتاج العالمي  ٪ 5200 التي ارتفعت با العالمية التجارة حجم على

  .1وجودها
 .ختلفةالم الجات جولات عن عامة لمحة والجدول التالي يقدم

 
 الجات اتفاقية في المفاوضاتأهم : 1-1الجدول 

Source : Michael R. Czinkota, Ilkka A. Ronkainen, Michael H. Moffett, International Business, 8th ed, Wiley, 

USA, 2011, p :36. 

 

                                         
*  : General Agreement on Tariffs and Trade 
1 : Stuart Wall, Sonal Minocha, Bronwen Rees, International business, 3rd ed, UK, 2010, p :116. 

  بعد التعريفات متوسط التعريفات قبلمتوسط  المغطاة التجارة قيمة عدد الدول التاريخ الجولة 
 غير متوفرة  %12 مليار دولار 50 51 5499 جنيف
 / / غير متوفرة 11 5494 آنسي
 / / غير متوفرة 19 5420 توركاي
 / / مليار دولار 5.2 55 5421 جنيف
 / / مليار دولار 9.4 92 15-10 ديلون

  % 1.9  % 12 مليار دولار 90 91 19-19 كينيدي
 % 9.9 % 19 مليار دولار 522 44 94-91 طوكيو

 % 1.4 % 11 مليار دولار 100 559 41-11 أوروغواي
 / يتم التفاوض يتم التفاوض 521 ...-5005 الدوحة
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 ذلاك علاى الاتفااق تم نأ مناذ ،الدولياة التجارياة المفاوضاات مان جديادة جولاة تبادأ ،5005 عام في
 تنفياذ تساريع واصالةهاو م الهادف كاان ، والدوحاة جولاة مفاوضات تسمى وكانت ،(قطر) الدوحة مدينة في

 منظماة دور توسايع هاو الهادف كاان ذلاك، إلى بالإضاافة ،والنامياة الفقايرة الادول سايما لا مساعدةو  التحرير
 علااااى للحصااااول كافيااااة قواعااااد هناااااك كاناااات حيااااث التجاريااااة الأنشااااطة ماااان أكثاااار لتشاااامل العالميااااة التجااااارة

 والوصاول الزراعياة السالع في ةياالتجار  المفاوضاات طاولاة علاى المطروحاة القضاايا وتشامل، وهيكلها تعريفاتال
 ؛الميناااء وكفااءة الجمركيااة الإجاراءات مثاال التجاارة وتسااهيل الخادمات، في والتجااارة الزراعياة، غااير الأساواق إلى

 .البيئية والمنتجات والإلكترونيات، المعلومات، وتكنولوجيا الكيماويات الرئيسية الصناعات وتشمل
 سلساالة بأنهاا الدوحاة جولاة أثبتات ،5001 عاام في اتفاااق إلى للتوصال الجهاود تضاافر مان الارغم علاىو 

 إلى والوصاول الزراعاة باين مفاضالة صيغة على كبير خلاف هناك يزال لاكما   ،للغاية صعبةال المفاوضات من
 .والبرازيل الهند مثل العالمية التجارة منظمة في والنامية المتقدمة الأعضاء دول وبين الزراعية غير الأسواق
 التالي: الجدولكما يبينه  رئيسية مجالات ستة العالمية التجارة منظمةلدى و 
 

 : مجالات منظمة التجارة العالمية2-1الجدول رقم 
 

 العالمية التجارة منظمة إنشاء اتفاقية 

 السلع رئيسية مجالات ثلاثة
(GATT) 

 الخدمات
(GATS) 

 الفكرية الملكية
(TRIPS) 

 النزاعات تسوية آليات النزاعات تسوية
 مراجعة السياسات التجارية الشفافية

 
Source : Mike W. Peng, Global Business, 3 Ed, Cengage, USA, 2014, p :238. 

 
 التجاريااة التاادفقات تحسااين في كباايرة مساااهمات العالميااة التجااارة ومنظمااة الجااات اتفاقيااة جعلااتكمااا 
بلاد مرتفاع  كياف كانات  تاريخهاا في الأمريكياة المتحادة الولاياات، وكمثال على ذلاك العالم حول والاستثمارية

 التعريفااات متوسااط اليوم،فاا ،الماضااي القاارن نصااف خاالال عااام بشااكل انخفضاات قاادالجمركيااة وكيااف  لتعريفااةل
 تعاد لمالاتي  وارداتالا مان متزايادة قائمةالو  ،لتعريفةل تخضعالتي  الواردات على فقط % 9.1 المتحدة لولاياتل

 .الإطلاق على فةيتعر  لأية تخضع
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 .2118-1681الأمريكية  الجمركية التعريفة : معدلات4-1الشكل 

Source : U.S. International Trade Commission, FT-920 data. 

 

القواعد الارتكازية الداعمة لحرية من قد عملت المنظمة العالمية للتجارة على إيجاد وتأسيس مجموعة و 
، وبصفة خاصة في مجال تطوير التشريعات وتوحيدها الدوليةالتجارة، وتنمية الروابط التي توحد الأسواق 

والسعي المباشر والحثيث نحو جعل الأسواق الدولية المختلفة للدول الأعضاء سوقا واحدة موحدة، فهي 
تضع مجموعة من القواعد والقوانين التي تلتزم بها الدول الأعضاء في مجال التجارة الدولية للسلع والخدمات 

وق والتزامات الدول الأعضاء في إطار عام، واسع ومتعدد الأطراف، وتعمل على والأفكار، وتحدد حق
تأكيد المنافسة الحرة في التجارة الدولية من خلال إلغاء أي شكل من أشكال التمييز والتفرقة في المعاملة بين 

   ير أو الضرائب...الخ. المنتجات المحلية والمنتجات المستوردة المماثلة فيما يخص التداول أو التوزيع أو التسع
كما تضع المنظمة إطارا عاما لالتزامات الدولة في التخفيضات الجمركية يتضمن حدا أعلى من 
التعريفة الجمركية على المنتجات المختلفة، مع وجود جداول تتضمن ذلك، كما تمنع الإجراءات غير 

 ياته من خلال الحصص.الجمركية لحماية المنتجات المحلية كحضر الاستيراد أو تقييد كم
وقد ساهمت المنظمة العالمية للتجارة في تأكيد تيار العولمة، وعولمة الأسواق ودفع الدول إلى  

الاستفادة من مزاياها التنافسية، وزيادة الاعتماد على الأسواق الخارجية ومساهمة القطاع الدولي في 
التسويقية والتمويلية ومواردها و الإنتاجية اقتصادها، وهذا ما حث الشركات على إعادة هيكلة هياكلها 

البشرية بما يتلاءم مع تيار العولمة، وتعمل المنظمة على تأسيس قواعد التخصص و تقسيم العمل الدولي، 
عن طريق إزالة كافة الحواجز التي تعيق التجارة الدولية، وهذا ما يدفع الدول إلى ابتكار مزايا تنافسية تجعلها 
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رين، وبالنسبة للدول النامية فالمنظمة تعطيها فترة سماح مناسبة لاتخاذ التدابير اللازمة متفوقة على الآخ
 1لحماية صناعاتها حتى تصبح قادرة على التنافس و مؤهلة لدخول عصر الأسواق المفتوحة.

تدور حول  والتي العالمية التجارة منظمةالأهداف التي تسعى إلى تحقيقها من موعة كما يوجد مج
 منظمةهدف رئيسي هو تحرير التجارة الدولية أي تطبيق نظام حرية التجارة الدولية، وفي هذا الإطار تسعى 

  :2إلى تحقيق الأهداف التالية العالمية التجارة
 خلق وضع تنافسي دولي في التجارة يعتمد على الكفاءة الاقتصادية في تخصيص الموارد. -
العالمي ورفع مستويات المعيشة من خلال زيادة معدلات نمو الدخل تعظيم الدخل القومي  -

 الحقيقي.
تحقيق التوظيف الكامل لموارد العالم، وزيادة الإنتاج المتواصل والإتجار في السلع والخدمات بما يؤدي  -

ق إلى الإستخدام الأمثل لتلك الموارد، مع الحفاظ على البيئة وحمايتها ودعم الوسائل الكفيلة بتحقي
 ذلك.

 توسيع الإنتاج وخلق أنماط جديدة لتقسيم العمل الدولي وزيادة نطاق التجارة العالمية. -
توفير الحماية المناسبة للسوق الدولي لجعله يعمل في بيئة مناسبة وملاءمة لمختلف مستويات  -

 التنمية.
 محاولة إشراك الدول النامية والأقل نموا في التجارة الدولية بصورة أفضل. -

وء هذه الأهداف جاءت الوظائف والمهام التي يمكن أن تقوم بها المنظمة كما حددتها المادة في ض
 الثالثة من اتفاقية أوروجواي الموقعة في مراكش وهي على النحو التالي:

الإتفاقية الخاصة بجولة أوروجواي، والعمل على تحقيق أهدافها  تيسير ومتابعة تنفيذ وإدارة أعمال  -
 الإطار اللازم لإدارة وتنفيذ الإتفاقات التجارية متعددة الأطراف.كما توفر 

 تقوم المنظمة بإدارة آلية مراجعة السياسات التجارية للدول الأعضاء. -
تهيئة الأطراف الدولية للتفاوض بما يتضمنه ذلك من إدارة القواعد والقوانين والإجراءات التي تحكم  -

 وتنظم تسوية المنازعات.
ور التعاون المختلفة بينها وبين كل من صندوق النقد الدولي والبنك الدولي للتوصل وضع أسس ومحا -

إلى أعلى درجة من درجات التناسق والترابط في مجال رسم السياسات الاقتصادية العالمية وإدارة 
 .3الاقتصاد العالمي على أسس أكثر كفاءة

                                         
 .21 -21، ص ص 1111محسن احمد الخضيري، العولمة مقدمة في فكر و اقتصاد و إدارة عصر اللادولة، القاهرة، مصر: مجموعة النيل العربية، الطبعة الأولى، 1
 .41ميد، مرجع سابق، ص:: عبد المطلب عبد الح2 
 .411، ص 1114: الدار المصرية اللبنانية، الطبعة الثانية، فبراير رأسامة المجدوب، العولمة و الإقليمية، القاهرة، مص: 3 
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 في ظل العولمة  الدوليةالأعمال  المبحث الثاني:  

مماالا ش  ااه أناافي ظلاافي و ةااا نافسةااا فنةحلاألااا فنلمشاالا  نافاالاه عاا  عضااالفي ض  ع ا اافي   اا   ف اافي نااا ف  
فنلشصلاديا فتجلاريا فثقلاأنا فنجشملا نا، فكذاه ناشطسر ناك ير فتضلا ه مخش ف دفل نافلاه و  لاللات سنلاسنا 

و تكحساسجناالا نةف سعاالات فنلاتصاالاشت مماالا نسااشي   ظت لفطااأ نشفيشماالا  ةلاا اا و الايااا ن  نااا ففيااأ مملارسااا 
و ظح عكاالات  ظت تشسسااو فتحشضااا فأقااف ظفيااينأتهلا فالايلا االا ن  مالال نايفانااا، فناااذح ظلاا ل م ااة كااا ع سلاا

 ناسنسو ناذح ظل ل لايا كسلنا فنمية  م ا نافسةا. ع  فيذن نافلاه
يفشاااق مقااالا عااا  مقاااسل نلادنرة نااااذح كند نشفيشمااالا   ااافي ك اااافرة ع  اااا اشاااسأير  نايفاناااا ن  مااالالفضت ضدنرة 

 .نايفانا ن  ملالنةفلارف فنةف سعلات فنلخقنت فنةتهلارنت فناشكحساسجنلا و مجلال 
 لاةنلا ننخاطت أنفي نايفل ناك يرة عو ناصا يرة فكاذاه نة سلالات   ا  عط  لا نايفانا  ن  ملالفلي ظل  ت 

نخشلاف ظمجلاعتهلا فظلضاطشتهلا، فظلضا ت نافيياي عا  نة سلالات نةش لااماا و مجالال  ماا عالا ا ساش ملار و   اي عالا، 
ة ت ناك ااير عاا  نة سلاالات ناسطحنااا ن اايفد اشصااا ض  ظفيااينأتهلا، فاااأ نااا ف  عحتهاالا  لااضاااكلات نةشفاايدق  فكااذاه   اا

نلجحلنلات، ظف ناضاكلات نافلا اة ا قلارنت ا يشاا     كقفيلا فنتللاع لضلاطتهلا فلس لا، فيذه نة سللات فجيت لملتهلا 
 تفما و ةا  نئا مخش ماا  ا  نا نئاا ناال  م ات  الا ممالا يلاشي أ ن عاا ض  ضوالاد عحالال فطااد فظسالاان  نلادنرياا و

 نئلات ن خاى ففيذن يشط   ع  نلادنرة عحتهجلا ضدنريلا لالادرن نا نئلات نةخش ما، منث اكا  نئا خصلائص تمنزفيلا    نا
     ناشفلاعا فناشكنف عو مخش ف نةش يرنت نا نئنا اكا   ي ع نف.

 
  المرتكزات الفكرية لإدارة الأعمال الدولية  المطلب الأول:

 ملار، ف زفغ و ضسء نلاتجلافيلات نافلاةنا نةفلالاة، فةتهسر ناشكشلات نايفانا، فنتملاللات ناشجلارة، فنلاسش
نةحلاألااا نايفانااا   ااازف ن سااسند نافلاةناااا، تملا اانلا عاااو نالاماايفد فنالاأسنلاااا ا فسةااا ةتهاااا   ااة ضدنرة ن  مااالال 
نايفانا، ذاه ناف ة ناذح ي  ث ل لايلا ناشجلارة نايفانا، فل لايلا نلاسش ملار ناايف،، فناحرايالات ن لاكماا  اذن 

فتاايفيا ظلضااطا نة سلاالات ناكااقى زف ن سااسند نايفانااا، ناحااسع عاا  نلاسااش ملار فنالاا ا فنا ااينئا فظساالاان  ااا
 فنايفانا و ت ه ن سسند، فتحرنة فتسجنفي ظطانف جسنل  فيذن نلاسش ملار.

نة سلاالات فن  ماالال نايفانااا فظفيااينأتهلا ف سنعااا ةتهسرفياالا، فتصااحنف  اااذاه سحسضاال عمتهااس  ن  ماالال
 نايفانا.
 
 
 

ممارسة
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  الدولية: أولا/ مفهوم الأعمال
 ش ن صا: ناذكا  عحتهلا     س نا ، اذاه سحشحلافل نا فنايفانا ن  ملالتفيدت عملافينة 

  يفافDonald Ball ضدنرة ن لضطا نال تشفيى ن يفد ناقسعنا"نايفانا فيأ  ن  ملال". 

  فملاCzinkota & Ronkainen & Moffett  "ناال نةفالاعلات عا  نايفاناا ن  مالال تشكاست 
 .1"فناضاكلات ن أاند ظفيينف اش  نا ناسطحنا ن يفد رجلاخ فتحمنذفيلا فضفتهلا يشة
  يفاااافكمااالا Rugman  &Collinson   &Hodgetts نةفااالاعلات درنساااا  نهااالا " نايفاناااا ن  مااالال 
 نشلشصالاديا نةفالاعلات فياذه فتشا اف ،فنةحرمالات ن أااند نمشنلاجالات ت  ناا ا اا  ناسطحناا ن يفد  ق تشة نال

   اااااينت و ناضااااااكلات ف م نااااالات تمسياااااا نة لا اااااا، ن جحاااااي فنشساااااش ملار فنلاساااااشيرند، كلااشصاااااييا و ناشجااااالارة،
 .2"ظخاى

 Cullen  &Parboteeah "  فةاااالائف ظيااااا نة سلااالات تجاااااح  حااايعلا فاناااااظنهاااالا د ن  مااالاللقاااسل  اااا 
 .3"نلمح نا ميفدفيلا خلارج لاظ ملا 

 Cavusgil  &Knight & Riesenberger  "اااااالا تقااااااس  نااااااال نشسااااااش ملارظلضااااااطا ف  ناشجاااااالارة ظدنء  
 .4"ناسطحنا ن يفد  ق ناضاكلات

علاشماة  الاع ا  ايف ض   ، فظلضاطافيأ  م ناا ضدنرياا نايفانا ن  ملال    ضسء ناشفلارف للشحشج ظت 
تضكنا فتط ناف ضساتنتنجنلات ظ مالال عشكلاع اا فلالادرة عا  تمكاة نة سلاا عا  نةحلاألاا   ا  نةلاشسى ناايف، 

 ف كملاءة فأفلاانا فيش ل فيذن ع  خلال:
 ايفانا  شة   لضطا ن  ملال نايفانا.نلادنرة ن -

 فيأ نالسد نايفانا. نايفانا ن  ملاللضلاط  -

 فيأ عتهلا  ففةلائف نلادنرة نلاستنتنجنا نايفانا. نايفانا ن  ملال ضدنرةفةلائف  -

 لشنجا ا  لاجا نةلاسا نال ظأاك لا نافسةا. نايفانا ن  ملالةتهات  -

 مملارساااا  اا ت يقااا نةصاااط ل فيااذن لاسااشخين أ ،نةفااالاعلات   اا  اكاازت ظت ن  ماالال نايفانااااللاماا  كماالا 
 علامرلات،  مجاد فانس لضلاط، فيس نايف، ناصفني     ن  ملال

                                         
1 : Michael R. Czinkota, Ilkka A. Ronkainen, Michael H. Moffett, International Business, 8th Ed, John Wiley & 
Sons, Inc, USA, 2011, p:5. 
2 : Alan M. Rugman, Simon Collinson, Richard M. Hodgetts, International business, 4ed, Pearson, UK, 2006, 
p:40. 
3 : John B. Cullen, K. Praveen Parboteeah, International Business Strategy And The Multinational Company, 
Routledge, UK, 2010, p :7. 
4 : S. Tamer Cavusgil, Gary Knight, John R. Riesenberger, International business : the new realities, 2nd ed, 
Pearson, USA, 2012, p :4. 
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 ن  ماالال و نةضاالاركة ظت نةتهمااا ن عااسر  أماا"، نااضاالا" صااط لبم فثنقاالا نرت لاطاالاففيااذن ناحضاالاط عااات   
 نةفاالاعلات ظت مقنقاااف  ل ااا، عاا    ناافي كاالالسن مماالا ماالاش ظأ ااا  نهة اا نيضاافاف  أنجاا  ظت رنضااة،  ظنهااة نايفانااا
  .افنايفان انلمح ن ن  ملال  ة ناائنلأ ناماد قكت   ن يفد  ق

 مخش مااااا، لناااسدعااا   ،اناك ناااا نا نئناااا نافسنعاااا عاااا  جيياااية لمجمس اااا يخ ااااو نايفاناااا ن  مااالال تحمناااذفضت 
فيااأ  ا فمااا ن سلاساانا لاة االاد أ ،فنلمجشمفاالات فنا قلاأاالات، نةخش مااا، ناقااسنلة  اا  ناحلاجمااا نةشكااارة فناصااان لات

 .ع    ي لآخا لملتهلا، اك  ناشط نف فناشفقني فناضية تخش ف ض  مي ك ير
  فايأ ،  اةفياأ  عالا  قايربم لا اا أا  ظت تكاست  نايفاناا ن  مالال وفا عا  نةلشما، ا ش نيرفضت ناشفا  

 ساسف ن  مالال فرجالال ناقاانر، صاحلاعأ ،ناف مناا نلجسنلا  و  ااكا ظسس     يفشمي ن  ملال أ  و ناحجلا 
ي  و لاالادر  ساانكسلست فضنهااة تهة،تخطاانطف  تمكاايرفية و نايفانااا ن  ماالال  ش االارنتن دعااج   اا  لاالادري  ستكسلااي
 :ع ا لا سئ ا  نةشف قا ناقانرنت فنتخلاذ نايفانا ن مينثف  ناق لايلا مسل احران

 ؟ نايفانا نالسد و احلاس ع خيعا ظف جنية، أكاة اييحلا كستسش كنف -

 نشسش ملار؟ طايف    ظف ناشجلارة خلال ع  نالسد و ليخا ظت و فيا  -

 ؟ نلخلارج ع  ظف ع  ناينخا عيندنتنلا     ن صسل و فيا  -

 ؟ نلمح نا نارافف عو عشجلاف ا كستشا لاتا محشج ناشفييلات نا افريا علا فيأ  -

 ناشتهييينت؟  ذه ناشصيح يمك  فكنف تهلاتسلف و نال  نافلاةنا نةحلاألا  ييينت فيأ علا -

 فناااا ل، نايفانااا، ن سااسند و حمااسنا أقنااف يمكاا  لااانر، كااا و ناق االايلا فيااذهع ااا  دنرةنلا تاايعج فحاايعلاأ
 ناسطحناا ن ايفد تضاك ت ظت محاذأ، نلمح ناا نالسد و ظلضطشتهلا ع  أي نالف  عشسأاة  يرنا ،مشنلاجلاتلان فت  نا
 نايفاناااا ن  ماالال كلالاات ن االاشت، عاا  ك ااير وف  ،فن أااااند نااايفل ل ااا عاا  نايفانااا ن  ماالال جااات ن ف ،
 .نافلاه تلاريخ فت نير ن يفد تضكنا و رئنلنا لسة لملتهلا
 فعحتهلا: نايفانا ن  ملال ضدنرةش ل احلا نالملات فنلمحيدنت ةمتهس  كملا ت
ضافرة فجسد ع سللات تفما خلارج ميفد نايفاا فناسط  ن  ، ظح خلارج  الحدود الجغرافية: -1

 نةاكز ناائنلأ.

الاا االا عاالا تكااست نة سلاالات نايفانااا عاا  ن جااة ناك ااير، ألاة سلاالات لاا يرة ن جااة ش : الحجمم  -2
 ظف ظت عللا لا لا ضئن ا فل ن ا جين عقلارلا  لااك يرة. نايفانا ن  ملالمجلال  لا و 

: يمكااا  ا م سلااالات نايفاناااا مملارساااا ظك اااا عااا  لضااالاط عفااالا، ألا لضاااطا نايفاناااا ااااير الأنشممم ة -3
  نا، تجلاريا ظ  خيعنا.محيفدة سسنء كلالت كرن نا، لحلا
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4- الممارسات: ظل ل عمتهس  ناشجلارة نايفانا ظكق ع  عمتهس  ناصلادرنت فنااسنردنت ساسنء نالا فنا 
ظف اير نال فنا ظف كلا لا  ا ظل ل يشفيى نلخيعلات فنةف سعلات ... فايرفيلا. 

5- الخبرات الإدارية الدولية المكتسبة: ظل ل ع  ناالاك    ا  نة سلالات نايفاناا ظت تضالار  و 
ناحضلاط نلادنرح نلخلارجأ. 

6- الإستثمار إلى جانب التجارة: ه يقشصا لضلاط نة سللات نايفانا     ناشجلارة أق   اا نعشاي 
ض  مجلال نلاسش ملار، ف فنين  ا  عنازنت نةايأس لات، أقاي ظلا ل عفايل نساش ملار فياذه نة سلالات 

خلارج ميفد دفاشتهلا ن    مسد عفيل نلاسش ملار نلمح أ. 
7- المسممممتهرك زرزيمممم  ة أساسممممية: ظلاااا ل نةلااااشته ه فيااااس نااكناااازة ن سلاساااانا ا م سلاااالات نايفانااااا 

فعحرملات ن  ملال نايفانا، كلاتجلاه تلسيقأ. 
ثانيا/ أهداف إدارة الأعمال الدولية: 
فيحلا  ظفيينف ضستنتنجنا  ية تلف  ض  أقنقتهلا ضدنرة ن  ملال نايفانا ففيأ: 
1( توضيح وتحديد ن اق الأعمال الدولية لرمؤسسة: ففيحلا تش ل ظفيينف ضدنرة ن  ملال نايفانا و: 
- أييي مجلال ن  ملال ناذح تلف  نة سلا و نايخسل أنفي. 

- أييي تقحنلات فظسلاان  نةحلاألا و ذاه نلمجلال. 

- أييي لسع نةحشجلات فنلخيعلات نة في ا ا يخسل و نةحلاألا ع  خلال ناشك ما، نلخيعا، ناسلت...نلخ. 

- أييي لسع نالسد كمام ا ظف  ا لشقلال ع  نلمحلاانا ض  نايفانا. 

- أ نا  لالا نةحشج فنالسد فضستنتنجنا ن  ملال ناضلاع ا ا م سلا. 

2( الإستثمار الأمثل لرموارد المتاحة: ففيحلا  يف ضدنرة ن  ملال نايفانا ض : 
- أقنف فضملات ظأ ا نسش ملار ا مسنرد نةلاديا فاير نةلاديا. 

- ضملات نسشخين  نةسنرد  كملاءة فأفلاانا. 

- تخطن  فتحرنة فتسجنفي عسنرد نة سلا ط قلا اقيرن لا ن لاانا فنةلشق  نا. 

3( ضمان التمي : فيش ل ذاه ن يف و: 
- سف  ضدنرة ن  ملال نايفانا ض  تحمنذ مجمس ا ع  ن  ملال فن لضطا تكماا أقناف عنازة خلالاا فعشماادة 

ا م سلا. 
- تا ني ناشكلاانف اش قنف عنزة تحلاألنا طسنل ناسلت. 
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ألااشفلافت فنةضلاركا فناشفلاضي عا  خالال ناشملا اا  اة نةاسنرد فن لضاطا فن  مالال  المشارزة والفاعرية: (4
فأييي كنمنا نلاليعلاج فناشملا ا  ة كا فياذه نافحلالاا اشكاسي  لنماا ع الاأا فعنازة ساسلنا تحلاألانا ا م سلاا 

     نةلشسى نايف،.

 فيش ل ذاه ع  خلال: تنظي  الأنش ة والأعمال: (5

تخطاان  فتحراانة فتسجناافي ظلضااطا ناشلااسيف فنلالشاالاج فناشمسيااا دفاناالا عاا  خاالال نلاسااشملادة عاا  لقاالاط ناقااسة  -
 نال تشمشو  لا نة سلا.

 نخشنلار فأييي كنمنا طاد نلالشقلال ع  ن سسند نلمح نا ض  نايفانا. -

 لنلااا فتط نف ضستنتنجنا ن  ملال نايفانا. -

 ناماص فناشتهييينت نةسجسدة أنتهلا، فلقلاط ناقسة فنا فف ا م سلا.أ نا  نئا ن  ملال نايفانا ةفاأا  -

ضدنرة ناش لاامااااالات نلاساااااتنتنجنا نايفاناااااا بمفااااا  ضدنرة فتحرااااانة ظلضاااااطا ف م نااااالات نة سلااااالات نايفاناااااا،  -
فناضاكلات عشفيدة نلجحلنلات، فكذاه نة سللات ذنت ناحضلاط نلاسش ملارح فناشصيياح نلمحيفد فنةشسلو 

 يمك  ظت تحيعج  صسرة ظكق و مجلال ن  ملال نايفانا.ظت تحمس علشق لا، ف 

 
  الدولية: الأعمال ظهور وت ور إدارةأسباب / ثالثا

عاو نلاتجلافيالات نافلاةناا نةفلالااة ظلا  ت ن لاجاا انلات عتهالارنت ف لالالات فسا سكنلات دنخاا نافماا 
يكاست علااشفين ااايفر ظكنااي  اا ض  عتهاالارنت تكحساسجنااا فعف سعلاتناا فتقحنااا ظي االا، اااذن   ا  عااييا نةلااشق ا ظت 

عااا  أاااانغ،  اااا ةتهاااات لشنجاااا ناش ااايرنت نلجسفياياااا و  نئاااا  نايفاناااان  مااالال  ضدنرةفأاااييلات ظك اااا، أ اااة ترتهاااا 
ن  ملال نايفانا فناشطسر و تط نف نلادنرة نال نسشملادت ك يرن ع  عرلافيا ناشطسر فناشقاي  و نةف سعالات فلراة 

 نشتصلاشت فناشكحساسجنلا، فأنملا ي أ سحسضل نافسنعا نة ثاة و ةتهسر فيذن ناماع ع  نلادنرة.
فلاي ظتات نتجلافيالات ناش ناير عا  ظفر الا فلإسانلا نلاأالاد  فم  ييةمة الأعممال الدوليمة:التغيرات الجوهرية  -1

 نالسأنلاتي و  ينيا ناشلفنحلات ع  ناقات نافضاي  فتم  ت و:

 فض لادة تسمني ظةلالنلا. 9191سقسط جينر  ااة  -

 تمكه فننهنلار نلاألاد نالسأنلاتي . -

 تسمي دفل  اد ظفر لا . -

 ا لشصلاد فضدنرة ن  ملال. فضفت ناصة سنلاسا نا لاب نةمشس  -

 نمس دفل نا لاسمنه فةتهسر ناحمسر نلآسنسيا . -

 ، ف    ناضاكلات نةشفيدة نلجحلنلات.نايفانا ن  ملال ضدنرةكا فيذه ناش يرنت كلات  لا ن ثا ناك ير و 
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ةتهااات ناك ااير عاا  ناضاااكلات عشفاايدة نلجحلاانلات و ناشلاافنحلات عاا   ظهممور المؤسسممات الةم  ممة: -2
ناقااات نافضاااي ، ةاالا كاالات  االا ن ثااا ناك ااير   اا  نشلشصاالاد نااايف،، أش ااه ناضاااكلات تشسجاافي ض  نافاالاه كلااسد 
فنمااية فتفمااا  حراالا  نسااتنتنجنا دفانااا  االاع ا ناشصااحنو، فناشلااسيف فناشمسيااا، فنا  ااسث فناشطااسيا ا محشجاالات 

 فلرة نةف سعلات.فنلخيعلات 

فظلاا  ت ت ااه ناضاااكلات ذنت لسن ااي نلطاالاد لسيااا عاا  دفل كااقى و ظعايكاالا فظفر االا فدفل نا لاساانمنه 
نلآساانسيا، فت ااه نة سلاالات ذنت ضدنرنت عشفاايدة نلجحلاانلات ظح  االا أااافع فضدنرنت و دفل  اا ، تكسلاات 

علاج نافاالا ا ا  اايفد فنةشفااايد لشنجااا ضلاايعلاج نة سلاالات و ظلضااطا فظ ماالال دفل ظخاااى، بمااالا يم ااا فيااذن نلالااي
 فنةشحسع فنةحشضا، دفت ض ش لار ا مسنلا نالنلاسنا فنلج انأنا ك مي عرلافيا نافسةا.

 صااا نلالمجالار نةفااو فناالمااأ، نااتنكة نةف سعالاتي، ناحمااس نالاايو ا شكحساسجناالا،  الثمورة المةروماتيمة: -3
ك ا نااحرة ناشجلارياا، نا قلاأناا فنةف سعلاتناا   كلات نشتصلاشت، فناذكلاء ناصحلا أ، كا ذاه ع  ا لا لادة فين

فناشف نمناااا، ممااالا يشط ااا  عفااافي أاااشل لإأااالاد جيياااية ا ساااش ملار فةتهاااسر ع سلااالات ظ مااالال دفاناااا ذنت ظلضاااطا 
 جييية ه تك  و ن ل لات و نةلاضأ.

أقي نسشطلا ت تكحساسجنلا نةف سعلات ن يي ا خ ف لسع جييي ع  نشلشصلاد فيس نشلشصالاد نةف سعالاتي نااذح 
يخش ااف تملاعاالا  اا  نشلشصاالاد ناصااحلا أ فنازرن ااأ، بماالا ظكااي عفاافي أااسل تاالا  و مناالاة نا ضااا فةتهااسر لراالا  جييااي 
لخ ااف فتكااسي  فد ااة نلشصاالاديلات نااايفل، ناااذح يفشماااي   اا  نافقااا فناااذكلاء ش   اا  نلآاااا فناقااسة ناف ااا نا، 

 رملات ن  ملال.ألالشصلاد يفشمي     نةف سعلات فنةفاأا، بملا ي نف تفقنين فأييلات جييية ةح
: ظلاا  ت نةفاأااا لااسة ضسااتنتنجنا التحممول إلممى المجتمممر المةرفمم  يممدلا مممص المجتمممر ال ممناع  -4

فعناازة لس نااا و مجاالال نلادنرة فتقحناالات نةف سعاالات فتكحساسجناالا ن حيسااا ناسرنثنااا، فنا نستكحساااسجأ فايرفياالا، اااذن  
ف م ناالات نلالشاالاج فناشلاسيف، فدرنساالات نالااسد كالات ازنعاالا   اا  نلادنرة ظت تطاسر فتحمااأ نةفاأااا  لااشكحساسجنالا 

 فنةلشته كة.

: نحا  لفانع  الاه أاياه نا سن ات الت ور الكم  والنوع  السرير فم  مجمالات وييةمات الأعممال -5
 االاه نةش اايرنت سااايفا نلايقاالاع،  االاه تمجااير ن كعاالات،  االاه تناالارنت ن ايااا فمقااسد نلاللاالات،  االاه ش  اايظ 

ناشطااااسر ناضاااالاعا    فااالاده نةخش مااااا فجسنل اااافي نشلشصااالاديا فنا قلاأنااااا فنلاجشملا نااااا، ماكشااافي فش تشسلااااف علااايرتفي، 
 فنةف سعلاتنا نةخش ما.

ذاااه ناشطااسر نالاااايو نةشفاايد ناااذح ياااشة  لالاللاالات فا للاالات، فظي ااالا عماااف    اا  نلاللااالات ظمنلالاالا  اااا 
ا، بماالا ققااف  االا ناصااما الاا االا، اااذن كاالات ش ااي عاا  د االائة فظسااس جييااية تاتكااز   نتهاالا ضدنرة ن  ماالال نايفاناا

 نايفانا ن كنية، 
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لشنجاااا اش اااه ناشسلفااالات نلااايمجت ع سلااالات فتسمااايت ظخااااى، كمااالا فينمحااات ع سلااالات   ااا  لاااحلا لات 
محيدة، فتخصصت ظخاى، كملا ظل  ت فيحلا  لحسنت تسكيو عشحس ا ففنسفا جين و ن ساسند نايفاناا فنلمح ناا 

     نالسنء.
 :1 ا ذاه و: فتمالنمو المستمر ف  منظمات الأعمال -6

 ناحمس نةلشما و مجة ناحضلاط. -

 نازيلادة و رظس نةلال نةلش ما. -

 تحسع فتفيد نةحشجلات فنلخيعلات. -

 تطسر ناشقحنلات نةلشخيعا لارضلاء نةلشته كة. -

 كق فكيلادة مجة نةحلاألا و نالسد نلمح أ فنايف،. -

نافملالاااا، فنلالمجااالار نةفااااو، فثااااسرة ممااالا سااا ف يش ااال ظت ناش ناااير و  نئاااا ن  ماااالال، فةتهاااسر نة سلااالات 
نةف سعااالات، فناشطاااسر نالاااايو فناحماااس نةلاااشما و ع سلااالات ن  مااالال ظدى ض  ةتهاااسر ذااااه نامااااع عااا    اااس  

 نلادنرة، ظش ففيس ضدنرة ن  ملال نايفانا، اش كي فأقف ظفيينف ن أاند فنة سللات عفلا.
عااا  فرنء ناش اااسل ض  نايفاناااا ت ااااه علااالاع فعاااان ، ظح ظفياااينف ت ش نتهاااالا كاااا ع سلاااا  فيحااالا كمااالا ظت 

 لسردفيلا كلااشلا،:نايف،  نلمجلال ض  نلمح أ نلمجلال ع   سللاتنة أسلن فيينف فيأ عقرنت فظس لاب 
 :ةملارسااا ن لضااطا   اا  نةلااشسى نااايف، أسنئااي  ييااية  الإسممتفادة مممص تنويممر الأسممواق والم ممادر

 :2أققتهلا نة سلا ع  تحسيو ن سسند فعصلادر نةسند فنال تش كي و

 ل ا مخلاطا ناشق  لات نال يمك  ظت أيث ضذن علا كلالت تفما نة سلا و سسد فنمية أق . -

نة سلاااا عاااا  مصاااسل نة سلاااا   ااا  نةاااسند فنلخلاعااالات عااا  عصاااالادر عشفااايدة عااا  دفل  اااية أماااأ  -
 نةضكلات نال أيث و فيذه نايفل  حي ميفث ظح نخشلاألات.

 :ألاالسد نايفانا ظك ا نتلالا لا ظعالا  نة سلاا بمالا ي كاي كيالادة نة نفالات ف لااشالا، كيالادة  زيادة المبيةات
 ناابحنا فننخملا  عشسس  تك ما ناسمية ناسنمية.

 :ج عاا  ع سلالات ظجح ناا أقااف نة سلاا عاا   ااانء فنساشيرند نةااسند فعلاش زعلات نلالشالا  تحسميص المموارد
فرنئتهاالا عحاالاأو،   اا  ساا نا نة االال ع سلااا اشصااحنو ظجتهاازة ناكم نااستا تلااشسرد ظجاازنء ناكم نااستا عاا  دفل مخش مااا 

 منث تلشمني  شك ما ظلا لشنجا ظسفلار ظلا    تك مشتهلا فظسفلارفيلا و نا  ي ن  .

                                         
 1

                                      :.
 

 2

.90، ص: 0292: سلاعل   ي نةط    لاعا، ضدنرة ن  ملال نايفانا، دنر نامكا، ن ردت، 
نفس المرجع، ص:17 
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 :ماالا ك اايرة، تمكاا  نة سلااا عاا   مااا نا نااو  لاالااسد نلخاالارجأ ققااف ظر لا تخفمميأ أا ممار المنافسممة
 حملات ض لات فتافيج دنخا   يفيلا، بملا قمنتهلا ع  عحلاأس ملا، ظف عاتق .

 
 مراحل تطور الشركات الدولية:  /  رايةا
ظ اكلاش عشفايدة اكاا عحتهالا خصالائص فاالات فمايفد  دنء ظلضاطشتهلا ف ضاكا  الا ،  نة سللاتت خذ 

 ، فيأ:نة سللاتأإت فيحلا  خملا ظلسنع ع  
ففياااأ ناضااااكلات ناااال تحاااشج لا ااا لاع ن ساااسد  Domestic Companeis الشمممرزات المحريمممة -1

مح اأ عاو  اي  فجاسد عحلاألاا و ظا ا  ن منالات، فناشحرانة نلمح نا، فيكست  لائيفيلا ك اير  ت نةحاشج ظف نلخيعاا 
س اافي فجاسد  ت ظعالا  صايد ت الاي  نا قلاأاا أ اننةلائة  ذن ناحسع ع  ناضاكلات الاا الا عالا يكاست ناشحرانة نةاكازح، 

فيااذه ناضاااكلات تحااشج فتلااسد و  نئااا فنمااية عشجلاللااا ثقلاأناالا، و عقلا ااا ذاااه أشاالاج ناضاااكلات نةااذكسرة ض  
 فنةسنرد نا ضايا.ن سسند نافلاةنا ا   ث    عصلادر ناشمسيا فنةسند نلخلا  فناشكحساسجنلا 

نا نئاا ناال تطمال ا خاافج عا  ففيأ ناضااكلات  Exporting Companeis الشرزات الم درة -2
نلال نمناا، فأالافل فياذه نلمح نا نا نقا ض  نا نئا ن فسو و محلافاا ا   ث    أاص تلاسيقنا خالارج مايفدفيلا 

نا قالاو  حاي فياذن ناضاكلات ت سنس فمية ا شصييا كمجس فسا نا اااش سنس ناحضالاط ناايف،، فيكاست ناش الاي  
 نئاالات خلارجنااا ضاانقا، ف  اا  فيااذن ن ساالاس أإنهاالا أشاالاج ض   ناحااسع عاا  ناضاااكلات محاايفد جااين  لاافي ياكااز   اا 

 ت قنف دف، محيفد.

فيااأ ناضاااكلات نااال تقاانة ظسلاساالا و دفاااا  International Companeis الشممرزات الدوليممة -3
فنمية فاشكست  لا جحلنا فنمية، اك  تماشل أاف الا  الادة و ناايفل نلمجالافرة ن لااب  الا، فيتكاز نفيشملاعتهالا و 

ظت ناشكحساسجنااالا نةفشماااية عااا  ل  تهااالا تصااا ل  ف  فاااي نلالشااالاج، فعااا  خصااالائص فياااذه ناضااااكلاتعسضاااسع ناشلاااسي
أ الا  ا  ذااه   نتهالا عضتكا  ة أاف تهلا، فتسنجفي عحلاألا ك يرة مملا تاحفكس   ا  ننخمالا  نافلائاي نةش قاف، 

علا اا تايري   عان لاة نا قلاأا نلمح نا ايفاا ناماع نة نف، اشق نا نةللاأا ناحملانا، ف  ا  فياذن ن سالاس تصا ل
نةاايياي    اا  ثقلاأاااا نايفاااا نة ااانما و الايااا ن  ناااا، اشمكنااحتهة عاا  تلاااسيف نالاا و فنلخااايعلات نااال تحشجتهااالا 

 .1 اكلا ة

ناضاااكلات نااال اااييتهلا ففيااأ  Multinational Companeis الشممرزات متةممددة الجنسمميات -4
 ضااكا ضلشاالاج فتلااسيف دفانااا فنساافا و ظك ااا عاا    ااي، فيشسنجااي و فيااذن نا  ااي عانأااف نلالشاالاج فدفنئااا ناشلااسيف 

 علشقا، فظ اك خصلائص فيذه ناضاكلات.

                                         
 .02ص: .0222 عصا، نلجلاعفنا، ناينر نايفانا، ن  ملال ضدنرة ل ف، ظ س ناللا    ي: 1 
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 .تكست  لا ظك ا ع  جحلنا 

 .أكمتهلا و لضلاط ضلشصلادح و ظك ا ع    ي 

 .تم ه عافلا ج انأنا  لاانا 

   ع  مجسع ظر لامتهلا. %02ن  ملال نايفانا تصا ض  أقف  سنئي  لاانا ع 

 .تاكز نفيشملاعتهلا     ناشلفير ظك ا ع  تافيج نال و فنلخيعلات 

ضذ  عااا  ناضااااكلات، أتهاااأ نلافيشمااالا   يرنساااا نا قلاأاااا ناشحرنمنااااظعااالا ظ ااااك عشط  ااالات كيااالادة ألا  ناااا فياااذن ناحاااسع 
سن شقأ عسةمة ع   ية ثقلاألات ف نئلات مخش ما ف لااشلا، تص ل ضدنر ة و ملاجا ض  عفاأاا فدرنساا اش قناف 

 ظفيينف ناضاكا فتسجنتهتهلا  ضكا ل نل ف شملافية عش لادل  لال.
ففيااأ ناضااكلات ناال ش فطا   الا عا  مناث ناشسجاافي  Global Companeis الشمرزات الةالميمة -5

ناضاكلات عام ا عشقيعا فعفقاية،  ت ظ ملا الا تكاست  الا اة ا  ايفد ناسطحناا فش فناحراة   ملا لا، فتم ا فيذه 
 .1تات      ي عفة ظف جحلنا محيدة

 ظعلا ظ اك خصلائصتهلا أتهأ: 
 .تصنغ ضستنتنجنلات دفانا عشفيدة فعفقية فعش يرة  لاسشمانر 

  ،أفحايعلا تخلاا تكست عشفيدة نا قلاألات فتقس      ناشحسع فناشحلال  فتلشمني ع  كاا نةش ايرنت
 و عكلات تفا   لااا ل و عكلات لإخا.

  تم ااه عااييافت عشمناازفت يلاالا يفية نسااتنتنجنست  االار ست و ناشلااسيف فنلالشاالاج فناشمسيااا فنةااسنرد
 نا ضايا.

  أصاااا   ااا  ناشمسياااا عااا  ظح عكااالات و نافااالاه فتخصصااافي اشطاااسيا عحشجااالات ضدنرة عضااااف لات
 عشحق ا ف لااشلا، ش تسنجفي عضكلات تمسي نا.

 نلقلمت     لملتهلا، بحناث تحالاأس أاف تهالا نلال نمناا و ع املار  الاةأ أس لملتهلا فك نهلا تحلا
 عمشس .

ظعلا ظفية عشط  لات كيالادة ألا  ناا ظدنء فياذه ناضااكلات فياأ نلخاقة ناشلاعاا  يرنساا نا قلاأالات ناسطحناا فناشحرنمناا 
 و دنخا ناضاكا فخلارجتهلا.

ف فااي فياااذن نافاااا    ااكلال ناضااااكلات، فيحااالا  ساا نل يطاااا  لملااافي   اا  علائاااية ناحقااالا ، عماالاده فياااا تفاااي 
ناضااكا ناسنماية عا  ن  كلال لإلما ناذكا ع  ا تصحنف أق  ؟ ظ  يمك  ظت تكست عانماا تحشقاا عا  خلا الا 

 عام ا ض  ظخاى ض  ظت تصا ض  نافلاةنا ؟
                                         

 .19ص: .0222 نالفسديا، نافا نا نةم كا نةايخ، دنر نايفانا، ن  ملال ضدنرة ضدريس، نااحملات   ي ظحمي:1 
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ا تصااحنف ناضاااكلات، أتهااأ  تفااي بم لا ااا عانمااا يمكاا  فنلجااسنب و لمااس ناسلاات ناااذح تفااي ن  ااكلال ع  اا
ظلاااسنع ناضااااكلات فلإاناااا  5-9فيسضااال ناضاااكا اسنماااية ا لشقااالال  لاتجااالاه نافلاةناااا، ن شملادفيااالا عااا  ل اااا ناضااااكا ن

 نلالشقلال  ة عانم تهلا.
 

 

 : أنواع الشرزات والإنتقال ييص مراحرها5-1الشكل 

 .02ص: : ككايلا عط ه نايفرح، ظحمي   أ للالح،الم در
 
 

 البيئة الديناميكية للأعمال الدوليةالمطلب الثاني:  
 اااييتهلا لاااايفلأ ،ك اايرة لااسن  و تخش ااف نا  ااينت  ت نلمح نااا ن  ماالال عاا  تفقنااين ظك ااا نايفانااا ن  ماالال

 فعلاشق ا نشلشصالاديا تحمنشتهالا علاشسى و ك اير  ضكا تخش ف نهلا ف  ،مخش ما فللالسلنا نلشصلادياف  سنلاسنا لرة
  ضاكا تخش اف نالاكلات فعتهالارنت ناشف انة علاشسىف  نا قلاأنا ا مملارسلات يمك ، كملا نشلشصلادح ناحمس عللار
  مناف تا ثير ف الا ،نايفاناا ن  مالال ةملارساا ك ايرة لإثالار  الا كاستظت ت لاأالاتخشنلا فياذه مناوأانمك  لج، ك ير
 الا  تاينر ظت يح  اأ ناال ناطايقاف  مخش ما؛   ينت و ن  ملال ملارسابم نةات طا فنةخلاطا فناشكلاانف نامسنئي    
 .نا  ينت مخش ف و شتهلاعشلا ف نايفانا ناضاكلات نستنتنجنا     ح  أيظلفي  مخش ما؛   ينت و فم نلاتنا

 ا  ن  مالال نلمح ناا عا  مناث ظت نة سلاا ناال تفماا خالارج ن ايفد   نتهالا  ن  مالال نايفانااشخش ف أ
ظت تشفلاعاااا عاااو عش ااايرنت ف سنعاااا مخش ماااا، ففياااذن عااالا يضاااكا ظسااالاس نلاخاااشلاف  اااة ن  مااالال ناااال تقاااس   ااالا 
نة سلااا دنخااا ماايفد نا  ااي ناسنمااي فنااال يح صااا تفلاع تهاالا فنفيشملاعتهاالا  لاا نئااا نلمح نااا أقاا  ف  اا  ناااااة عاا  
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ظت فيذه نة سلاا ناسطحناا انلات   فناية  ا   سنعاا نا نئاا ن جح ناا ظف نايفاناا ضذن عالا فنجتهات عحلاألاا مقنقا 
 .نلمح أو ملااا نلاسشيرند ظف لنلا  عحلاألة  إلضلاء ع سللات و نالسد 

 يكست ع  خلال ناشفاف    : ن  ملال نايفانافضت ناشفاف      نئا 
  مفهوم البيةة الةامة:أولا/ 

نا نئااا  ضااكا  االا  ض  ناك ااير عاا  نافسنعااا نااال ت فاا  دفرن ك اايرن فعاا ثان   اا   مااا مخش ااف ي ااير عمتهااس  
نة سللات فضت نجلا  ظيا ع سلا عات    قاير لا   ا  ناشفااف   ا   سنعاا نا نئاا نافلاعاا فناشح ا   الا فناشكنناف 

 عفتهلا بملا يخي  ظفيينأتهلا ع  خلال تحمنذ ظلضطشتهلا نةخش ما.
اة ناشمتهنييااااا تحاااالافل نا نئااااا  ضااااكا  اااالا  عاااا  ظجااااا تسضاااانل ناماااااد فسااااح لافل عاااا  خاااالال فيااااذه نامقاااا

  ة نا نئا  ضكا  لا  ف نئا ن  ملال نايفانا، منث لشحلافل علا ي أ:فنلاخشلاف 
لشنجااا ا ااايفر نامفاالال ناااذح ت ف اافي نا نئااا و ناشااا ثير   اا  ظلضااطا نة سلاالات فأيياااي  تةريمما البيةممة: -أ

أقااي ظ طاا  نةخشصااست فنا االام ست نفيشملاعاالا ك اايرن  ااذن نةمتهااس  مماالا  نسااتنتنجنلا لا فط نفااا ن لضااطا نااال تقااس   االا
 ظدى ض  ةتهسر ناك ير ع  نةملافينة فناشفلاريف عحتهلا:

  اف Jakson  ،ضت فياذن ناشفاياف يضاير  سضاس  ض  فجاسد نا نئا ظنهلا كا  اأء خالارج مايفد نة سلاا
ئااا تفاااش كااا  ااأء خاالارج محااان  مجمس ااا عاا  ناقااسى فن قاااسل نااال تاا ثا و لضاالاط نة سلاااا ف ااذاه أااإت نا ن

فضت نة سلا علا فيأ ضش جزء عا  كاا، كمالا ظت فياذن نلجازء ش  اي ظت يشكلاعاا فيشملا اا عاو نةش ايرنت نة سلا، 
 نلمحنطا  في.

  ظعاالاBaron  فيااس نة سلاااا أإلاافي يضااير ظت نا نئااا فيااأ ن  اانلاء ناك ناااا نااال أاان   لااضااأء، فظت ناضااأء
 فنا نئا كا  أء قن   لا، 

تقااي يمكا  ظت للااشحشج  الات نا نئااا فياأ   االارة  ا  نلمحاان  نااذح قاان   لاة سلاا ففيااأ تضااما     ا  ضااسء عالا
 كلاأا نة لاعة نالنلاسنا فنلالشصلاديا فنلاجشملا نا فنا قلاأنا...نلخ.

 
 فيحلا   ية ظس لاب ظف عقرنت ايرنسا نا نئا فأ ن تهلا عحتهلا: أسباب ومبررات دراسة البيةة: -ب

  عاالا فيااأ ضش جاازء لاا ير عاا  محاان  ظكااق تاازنفل ظلضااطشتهلا أناافي، ففيااذن ضت نة سلااا عتهماالا كاالات مجمتهاالا
فناشملا اا عفافي  لافي يم اا ناحرالا  ناسنساو فناك اير، يشط   عحتهلا نامتهة ناكلاعا  اذن نلمحان   طاا ظ فالاده فناشفلاعاا 

 . نحملا نة سلا أشا جزءن ل يرن عحفي فلرلا  أا أ

 عااو نارااافف نةفقااية فناش ناايرنت فنااال ضت درنسااا نا نئااا  اايف ض  خ ااف لااسع عاا  ناشسنأااف فنلاللااجلا  
 تشلة أنتهلا نا نئا فنال لي تكست عصير  ييي اسجسد نة سلا .
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  تم ااا نا نئاااا نلمجااالال نلخصاا  نااااذح تسااااي أنااافي ناماااص فناااال تم اااا مجااالال جااذب  لضاااطا نة سلاااا فعحتهااالا
فتلاااش ا  لااضاااكا  ن لضاااطا ناشلاااسيقنا نةخش ماااا فظسلاسااالا احمسفيااالا فتطسرفيااالا ضذن كلالااات فياااذه نامااااص اصااالا تهلا

 ن ع ا.

   ضت درنساااا فأ ناااا نا نئاااا تاااسأا ا م سلاااا نةف سعااالات نالاكعاااا فنا اااافريا فناسنضااا ا فناااال تفماااا   ااا
ظسلاستهلا فتمكحتهلا ع  مجلا ا ملااا نالات كي ت ل فيأ نالما نا لاا ا ةخش ف ن  مالال فن لضاطا نشلشصالاديا و 

  لاللات عو  حلالا نا نئا ن خاى. ناسلت ناانفي ، فمحلافاا ناشكنف عفتهلا ع  ظجا ضللاعا

ضت نااااشم ص  د نااالات   اااة نلادنرة يلامااا   ااالات فيحااالا   اااية عاااينخا ظف  ممممداال دراسمممة البيةمممة: -ج
خا ناك اا  انس لا نتقلنملات ا  نئا فكا عيخا ظف تقلنة يفق  ا  فجتهاا لراا عفنحاا، فأنمالا ي اأ ضوالاك ا ماي

 :1و فيذن نلمجلال
 حسب درجة ا وصية المؤسسة: 
 فتضاااما  اااية عكسلااالات عحتهااالا نافسنعاااا نلالشصااالاديا، فنلاجشملا ناااا، نالنلاسااانا، ناقلالسلناااا، فلاعاااانا نئاااا نا :

 نا قلاأنا، فناشكحساسجنا ...نلخ.

 .نا نئا نلخلالا: تش م  ن  فلاد فنافحلالا ناك ا ناشصلاللا  لاة سلا فظلضطشتهلا نةخش ما 

 

 درجة التغير الذي تن وي عريه البيةة حسب : 
  نافضسنئنا: ففيأ  نئا  لنطا يصف  ناشح    لا.نا نئا ن لادئا 

 .نا نئا ن لادئا نافحقسديا: ففيأ  نئا ناش نير فن اكا فيمك  ناشح   بمش يرن لا 

   نا نئا نةش اكا نةشملا  ا: تشلة نة سللات أنتهلا  لااشملاثا فاك  ناشح   لنتهلا لف  فيشط   درجا  لااناا عا
 نةافلا.

 ساااايفا ناش ناااير فتشط ااا  جتهاااسدن ك ااايرة عااا  نة سلاااا ا اااا  نا  اااث  نا نئاااا نة اااطا ا: ففياااأ  نئاااا عفقاااية
 فناشطسيا.

 وفقا لرهيازل التنظيمية: 
  نئاا نةفاأااا نا لاانطا ن فاناا: تشصااف فيااذه نا نئااا  الاا مس  ناق نااا فناش نااير أنتهالا ضاائنا ف ضااكا تحرنمااأ 

  يرفلانطأ.

 ق نا فناضكا ناشحرنمأ نةاكزح. نئا نةفاأا نا لنطا ناف سيا: فتشصف  لاا مس  نافلا، فناش نير نا 

  :تشصف  لاا مس  نافلا، فنةش يرنت ناك يرة ف ضكا ش عاكزح. نئا نةفاأا نةفقية ناف سيا 

                                         
 .10: محمسد جلاسة ناصمني أ، رديحا   ملات يسسف، عاجو سلا ف، ص:1 



  الأعمال الدولية في ظل العولمة الإقتصاديةول:  الفصل الأ 47

 وفق درجة التأثير: 
 .نا نئا ناك نا: فتشضما كلاأا نةش يرنت نالنلاسنا فنلالشصلاديا فنلاجشملا نا، فناشكحساسجنا...نلخ 

  ن ك اااااا نمشكلاكااااالا  لاة سلااااا فناااااال تلااااام   لاا نئااااا نةتهماااااا فتضاااااما نا نئااااا نلجزئناااااا: فتضاااااما نةش اااايرنت
 نةلشته كة، نةحلاألة، ناسسطلاء.

 :وفق درجة السي رة عريها 
  نا نئاااا نةلااانطا   نتهاااالا: تضاااما كلاأاااا عاااالااش يرنت ناااال يمكاااا  ا م سلاااا نالااانطاة   نتهاااالا ففياااأ نةش اااايرنت

 ناينخ نا.

 اير نةلنطا   نتهلا فتضما جمنو نةش يرنت نلخلارجنا. نا نئا اير نةلنطا   نتهلا: فتضما جمنو نةش يرنت 

 لمو ةها مص المؤسسة وفقا: 
 فنلاعكلالنالات نةلااناا  نئا دنخ نا: فتضما كلاأاا نةش ايرنت ناينخ ناا كلا نكاا ناشحرنماأ، نةازيج ناشلاسيقأ ،

 فنا ضايا، نلآشت فنةفينت فنةسند.

  ،ناقلالسلنا، نشلشصلاديا، فنلاجشملا نا...نلخ. نئا خلارجنا: فتضما مجما نافسنعا نالنلاسنا 

 
 

   ييةة الأعمال الدولية:مكونات ثانيا/ 
ضت  نئا ن  ملال نايفانا تخش ف لشنجا لاخشلاف ط نفا نافما مناث نة سلاا تفماا و ظك اا عا   نئاا 
فتشاا ثا  االا فظت اكااا  نئااا خصاالائص تخش ااف  اا  خصاالائص نا نئااا ن خاااى فذاااه لشنجااا لاخااشلاف نارااافف 

تفما نة سلاا نايفاناا   ا  تكنناف ظلضاطشتهلا بمالا يحلاجة عاو عشط  الات فنافسنعا نال ت ثا و كا  نئا اذاه 
  نهاالا مجمااسع نةش اايرنت كااا  نئااا تاااا  نافمااا أنتهاالا، فاكاا   ضااكا  االا  يمكاا  تفايااف  نئااا ن  ماالال نايفانااا 

 نلمحنطا  لاة سلا فنة ثاة و منلا لا فتطسرفيلا.
ن ش االاره  االاعلا  لاافي ياكااز   اا  نافسنعااا فنةش اايرنت نلخلارجنااا دفت ناشطاااد ض  ضت فيااذن ناشفايااف ش يمكاا  

نافسنعا ناينخ نا ذنت ناش ثير ناك ير   ا   ماا فنجالا  ظياا ع سلاا ف  نافي أإلحالا يمكا  ظت لفااف  نئاا ن  مالال 
 اا   ا   ماا     ظنهلا مجمسع كا نةش يرنت نلخلارجنا فناينخ ناا فناال تا ثا  ضاكا ع لا اا ظف ااير ع لانايفانا 

 نة سلا فنسشمانرفيلا فتطسرفيلا.
ع  ناشفايف ن خير للشحشج ظت فيحلا  لس ة ظسلاسنة ع  نافسنعا فنةش يرنت نال تضاكا  نئاا ن  مالال 

 نايفانا ففيأ:
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تضااما جمنااو نافسنعااا نااال ااا دنرة ناقاايرة   اا  نالاانطاة   نتهاالا ظف ناشاا ثير  متغيممرات البيةممة الدااريممة: -
لشااالاج سرظس نةاالال، نةااسند ن فانااا، نافماااات فن لضااطا ناشحرنمنااا سن أاااند، نةلااناااا، لاأنتهاالا ع ااا  سنعااا ن

دنرة ظت نلادنرة فضت   ااا  نلا لشااالاج، ناشلاااسيفت، ضت فياااذه نةش ااايرنت ممكااا  نالااانطاة   نتهااالا عااا  ل اااالان
 عو عش يرنت نا نئا اير نةلنطا   نتهلا.تييافيلا  يف ناشكننف 

نةش ايرنت فياأ عش ايرنت  الادة ااير علانطا   نتهالا فناال ش اي عا  ضت فياذه : متغيرات البيةة الخارجيمة -
 ناشكننف عفتهلا ضذن علا ظرندت نة سلا ناحجلا  فنلاسشمانر و نافما، ضت فيذه نةش يرنت تضما:

 ظلسنع فظ يند نةحلاألة، لس ة، عسنلفتهة فظلضطشتهة.المنافسة : 

 فنلخيعلات و ن سسند نةخش ما. : ناسكلاشت ناسطحنا فنايفانا نةشسأاة اشسكيو نال والتوزير 

 ت ثا      ما نة سلا ع ا ضجملا، ناحلاتج ناقاسعأ ك ماا فماية نافماا، نلالمالاد : نةش يرنت نال الا ت اد
فظلضاااطشتهلا و مخش اااف ضت فياااذه نافسنعاااا تااا ثا   ااا  لااايرة نة سلاااا ناماااادح فن كاااسعأ   ااا  نلاساااشتهلا ، 

 نا  ينت.

 فتسكيفتهة نافماح فنالكلاني، علشسيلات دخس ة فتف نمتهة.: نالكلات الةوامل الاجتماعية 

 فتضما عفيشت ناملائية، عفيشت ناش خة، فنا انئ .المالية : 

 نة سلالات نايفاناا ظت تفمااا و فتضاما   ا  مخش ااف ظلاسنع ناقاسنلة نلمح نااا فن جح ناا ناال   اا  : القانونيمة
 ة تهلا.

 ناطس ساانأنا، نةحلال، نةحلاطف نلج انأنا، فنةسنرد ناط نفنا.: فتضما     نافحلالا ناط نفنا ع ا المادية 

 فتضشما      حلالاا نةحالال نالنلاساأ ا ضافسب ع اا ناقسعناا، ظ اكلال ن كسعالات فنةحرمالات السياسية :
 نايفانا.

 فتضما      حلالا نا قلاأا ع ا نا  ا، نةسنلف، نةفشقينت فن أكلار فجتهالات لراا...نلخ، ذنت ةيالثقاف :
 ا  لااحل ا ا فلاةة و نلادنرة نايفانا.ن  ن

 فتضااما   اا  نةتهاالارنت ناشقحنااا فنةفااينت نةشطااسرة فناشكحساسجناالا نةشقيعااا ن يي ااا، فنااال تاا ثا التكنولوجيممة :
 و كنمنا ناشصحنو فأسيا نةسنرد ض  عحشجلات مخش ما.

 ن  ملال نايفانا نافلاعا:فناضكا ناشلا، يسضل  نئا 
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 ييةة الأعمال الدولية الةامة: 6-1الشكل 
 

 
 
 

 .11جلاسة ناصمني أ، رديحا   ملات يسسف، عاجو سلا ف، ص: : محمسدالم در
 

فلران   نا  سنعا نا نئا نلخلارجنا نايفانا فت ثيرفيلا نة لا ا فاير نة لا ا      ما فنجلا  عحرما 
 ن  ملال نايفانا، اذاه سحشحلافل ظفية ت ه نةش يرنت كلااشلا،:

نا قلاأااا فيااأ نااال تم ااا مجمااا ناقاانة فةفشقااينت فناقااسنلة نالاالائية نااال تمنااز ظف تط ااو المتغيممرات الثقافيممة:  -أ
ناشجمفلات نا ضايا، ففيذه نلخصلائص جمنفالا تضاكا عصاير نفيشمالا   ح أااد ظف جتهاا تقاس     مالال و   اينت 

 ظخاى، ةلا  لا ع  ت ثير فنسو     جمنو فةلائف نة سلا.

ست رجا ن  ملال نايف، للاج لا و  م في ف لاللاتفي يح  أ ظت يكاست اافي نةالا  فعفاأاا   قلاأاا ف جا ظت يك     
نا  ي نااذح يفماا أنافي، فاانس أقا  نةفاأاا  لاا قلاأاا فضنمالا ظت يطاسر اييافي دنئمالا فيالاجس ضدرن  فتملا اا ثقلاأالات 

ذح يفنضااست أناافي فنااال نلآخاااي ،  ت نلمجشمااو يشكااست عاا   ضااا يخ اافست لمجمااا نافسنعااا نا قلاأنااا و نلمجشمااو نااا
ت فاا  نااايفر ن سلاسااأ فنامفاالال و تكااسي  دفنأفتهااة فظنماالاط مناالا ة فساا سكتهة نلاللاالاني نافاالا  فنلاسااشتهلاكأ 
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 ضااكا خاالاص فناااذح ياا ثا   اا  ملاجاالا ة فرا االا ة فظذفنلتهااة. فعاا   ااة نافحلالااا نااال تكااست نا قلاأااا نجااي، 
 .1فناشقلااني، ناشف نة، ...نلخ ا مرنا، نافلادنتن اير نةسنلف فناقنة، نةفشقينت، نايي ، نا  ا، فنا  ا

فيذه نافحلالاا ت فا  دفرن ك ايرن و تقاياا لشالائج فعصاير نافيياي عا  ن  مالال، ألاا  اا تضاكا عمشالا  نا قلاأاا     
فيم ا تف متهلا ما  يلاشطنو نةاييا ناايف، أتهاة نةلاشته كة فثقالاأشتهة، كاذاه عا  نةتهاة عفاأاا كنمناا تحرانة 

 نهاااالا أاااايد فتااااحرة نالاااا س  ناااااذح يشملا ااااا أناااافي ن أاااااند أنماااالا  نااااحتهة فناااااحم  نافاااالائ أ نلمجشمااااو فع سلاااالاتفي 
 فنلاسشتهلاكأ و نلمجشمو.

فتضكا  حلالا نا قلاأا  لاعلا عللا ين و ناشقننة نا قلاو ناذح و  ظت يقس   في نةيرنء و نلادنرة       
 نايفانا.

فانا ظت تفأ فتانلا  نافيياي عا  نةش ايرنت نةلااناا يح  أ ا دنرة نةلاانا ا م سلا ناي المتغيرات المالية: -ب
نااال تحضاا  خاالارج نة سلااا، نااا ف  عاا  فيااذه نةش اايرنت ع ااا ناش ااخة، نا ااانئ  فسنلاساالات ن كسعااا نةلاانااا 
فناحقييا، ك تهلا ت ثا و ن  ملال نلمح نا فكاذاه نايفاناا، لاش ظت نةاييا ناايف، يسنجافي فياذه نةش ايرنت ف  نافي ظت 

ش يرنت نةلاانا و ظك اا عا    اي، فلماس ناضاأء يحط اف   ا  نة الاد  نلمحلاسا نا ناال تخش اف  صاسرة  يفلالج فيذه نة
 ك يرة ع    ي لإخا.

فعاا  نةضاالاكا نامايااية و فيااذن نلمجاالال تذ ااذب ظساافلار ت االادل نافماالات، فنالاانطاة   اا  نافم ااا فنةخاالاطاة     
 نةصلام ا اذاه، فكذاه ناشفايملات فن صص.

ةااايأس لات   ااا  كاااا نة سلااالات نلمح ناااا فنايفاناااا، مناااث تاااات   فياااذه ناشااا ثيرنت  لااش اااخة فيااا ثا عنااازنت ن    
فنا ااااانئ  فنالنلاساااالات ناحقييااااا فنةلاانااااا، ف سنعااااا ظخاااااى ع ااااا تحلاألاااانا ساااا و فخاااايعلات نا  ااااي و ن سااااسند 

 .2نايفانا
افييااي عاا  نا  ااينت ضضاالاأا ض  نكعااا نةييسلنااا نايفانااا كمش ااير عاالا، جييااي   اا  نةااييا نااايف، عسنجتهشاافي ألا    

نةييحا تفجز    سيند ناييست نةلش قا  ذعشتهلا ا م سلالات ناال تصاير  الا عحشجلا الا ففياذن يضاير   ا   اي  
 تسأا نةسنل  لااكمنا نالاكعا ايأو ظثملات نسشيرند نال و فنلخيعلات.

نايفاناااا تفشاااق نةش ااايرنت نشلشصااالاديا عااا  ظفياااة نةش ااايرنت  لااحلااا ا ا  مااالال  المتغيمممرات الإ ت مممادية: -ج
 االا خص ففيااأ عش اايرنت اااير علاانطا   نتهاالا، ففيااأ تضااما كنمنااا تخصاانص نةااسنرد ناحاالادرة فن صااسل   نتهاالا، 
فنالاكعااا ا فم نااا نلالشلاجنااا فتسكيااو نالاا و فنلخاايعلات، فظساا سب نسااشتهلاكتهلا ففيااذه ك تهاالا تضااكا ظ نااا كااقى 

  لااحل ا ا دنرة.

                                         
1 : Michael R. Czinkota, Ilkka A. Ronkainen, Michael H. Moffett, International Business, 8th Ed, John Wiley & 
Sons, Inc, USA, 2011, p :141. 

 .01: محمسد جلاسة ناصمني أ، رديحا   ملات يسسف، عاجو سلا ف، ص:2 
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ا ملااشق ا، تقااس  نة سلاالات  شقااييا فتقناانة فعاا  ظجااا ناسلااسف   اا  لإخااا ناشطااسرنت فكااذاه ا شخطاان      
ن فضلاع نشلشصلاديا فناشح    لا     نةلشسى نلمح أ فناقسعأ، فأشلاج نلادنرة ا ا  ناشقننة فناشح   ض   نلالالات 
 ييااية فمخش مااا ففنساافا عاا لا  اا  مجااة فعفاايشت ناش ااير افاايد عاا  نافسنعااا نلالشصاالاديا عاا  ظ تهاالا، ناحشاالاج 

كيو نايخا، فنلالملاد ناضخصأ   ا  نلاساشتهلا ، نلاساش ملار نلخالاص، فتكالاانف فماية ناقسعأ نلاجملا،، فتس 
نافمااا، فكااذاه  نلالاالات علاانااا ع ااا ساافا ناصاااف فعفاايشت ناش ااخة فناملائااية، فعقااينر نةييسلنااا نلخلارجنااا 

حنااااا ا   اااي...نلخ، ففيااااذه نةف سعاااالات فنا نلالااالات تسأافياااالا نافييااااي عااا  نلجتهاااالات فنةانكااااز نةشخصصاااا نلمح نااااا فناسط
 .1فنايفانا ك كسعلات ظف عحرملات دفانا فضل نمنا نف عانكز بح نا عشخصصا

و نا نئاا نالنلاسانا فيحلاااه ظفش سنلاساا فمكسعاا نا  اي ن   ففياس نا  اي  المتغيرات السياسمية والقانونيمة: -د
ست ناذح أنفي عقا نة سلا فظلا تهلا، فعا  جتهاا لراا نة سلاا ت اه  نئاا مح ناا تايركتهلا جناين   مالا   لافي لاي تكا

ا  ااي نةقااا سنلاساالات تاا ثا   اا  ظ ماالال نة سلااا نايفانااا مماالا يسجاا  نسااشنفلا لا، ياا تي  فااي ذاااه نا  ااي نة اانف 
ناذح أنفي ظ ملال نة سلا نايفاناا ففياأ نالالاما ناال تفماا أنتهالا فنا نئاا ناال تجاي لملاتهلا دنخ تهالا، فااذن   نتهالا 

 .2 خذ ذاه و نلا ش لار  حي نتخلاذ لانرفيلاظت تلشس   ت ه نا نئا نالنلاسنا فكنف ت ثا     ظدنء نة سلا فت

فضت ظفياة نالا  اة و نا نئاا نالنلاساانا فياة مكسعاا نا  اي نة اانف  حمسذفيالا و سا  ناقاسنلة فنلاجااانءنت،      
ثم ا يرفلانطنشتهاالا فناحمااسذ ناسنسااو  االا فعاايى تاايخا نايفاااا فأكمتهاالا فنلاسااشقانر نالنلاسااأ، فنااال تاا ثا  اايفرفيلا 

 .3نايفانا     م نلات نة سللات 
ش  ااه ظت نا نئااا ناشكحساسجنااا تش ااير  يرجااا  لاانااا عاا  نالااا ا، فو ناسلاات  المتغيممرات التكنولوجيممة: -ه

لملفي  يرجا ك يرة     مملارسلات ن  ملال فناحضالاطلات فأالاتهلا   ا  نةلاشسى ناايف،، كمالا ظت ناش اير ساسف 
كحسااسجأ و نةسنلالات فنشتصالاشت يلشما و نةلشق ا، ألتهساا أسيا ن عاسنل عا    اي لآخاا، فناشقاي  ناش

  ااا  ناحطااالاد نافاااالاةأ لاااي  ناك اااير عاااا  نامااااص ا ساااش ملار و نافييااااي عااا  ناااايفل، كااااة تاتااا    ااا  ناشقااااي  
ناشكحساسجأ خ ف ناك ير ع  ن سسند ا ضااكلات عشفايدة نلجحلانلات ناال تشمشاو بملاشسى  الال عا  ناشكحساسجنالا 

 ناشقااي  ناشكحساااسجأ   ا  عاالا ذكاا عاا  مجالاشت  ااا نعشااي ض  و مجالال نلاتصاالاشت فخايعلا لا، فش يقشصااا تا ثير
ت نااير فينكااا نافملااااا فناصااحلا ا فأسي تهاالا ض  نلا شماالاد   اا  ناشكحساسجناالا نةشقيعااا  لالاضاالاأا ض  رأااو ناقاايرنت 

 .4ناشحلاألنا

                                         
1 : Ian Brooks, Jamie Weatherston, Graham Wilkinson, The International Business Environment, Pearson, UK, 
2004, p :88. 
2 : Charles W. L. Hill, International business, op.cit, p:47. 

 .10سلا ف، ص:عاجو  سلاعل   ي نةط    لاعا،: 3 
نفس المرجع، ص: .01      : 4 
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  ثالثا/ نموذج إدارة الأعمال الدولية:
 نئااالات مخش ماااا تااا ثا  ضاااما ع لا اااا فااااير ضت  نئاااا ن  مااالال نايفاناااا تشكاااست عااا  نعشااازنج فتملا اااا ثااالاث 
 ع لا ا      ما ع سللات ن  ملال نايفانا، ففيذه نا نئلات فيأ:

فتضاااما   ااا  جمناااو نةش ااايرنت ااااير نةلااانطا   نتهااالا فناااال تحضااا  و نا  اااي  البيةمممة المحريمممة يالو نيمممة(: -أ
 ااا ا نافم اااا  يمكااا  ا   اااي نة ااانف ظت يفااالاني عااا مااا لا، أنة ااانف فأااان  فتااا ثا و منااالاة فتطاااسر نة سلاااا، 

ن جح نا فتقس  ن كسعا  سضو لنسد     نلاسش ملارنت ن جح نا ا  ي ع  تايأقتهلا ض  نلخالارج، كحشنجاا ااذاه 
 ضدنرة نة سللات نايفانا تجي لملتهلا اير للادرة     تسسنو عحضآ لا  لااضكا ناذح تاا في و ت ه نا  ي.

فاناا نلمح ناا  لااناا نالافا فناال تا ثا كملا يمك  ظت تجق ن كسعلات نة سللات      انء نةسند ن 
      ما فيذه نة سللات نايفانا عشفيدة نلجحلنلات.

فتضااما جمناااو نةش اايرنت ظف نافسنعاااا اااير نةلااانطا   نتهاالا فناحلا ااائا خاالارج نا  اااي، : البيةممات الأجنبيمممة -ب
 فنلمحنطا  لاة سلا فنال ت ثا   نتهلا.

نةلمنلات ضش ظنهلا أيث و ناايفل ن جح ناا فتفماا ففيأ  ذاه لمس عش يرنت نا نئا نلمح نا ع  منث تقلنة 
  ضكا مخش ف  س لاب  ييية عحتهلا:

 نةخش ما ا مش ير:     ناااة ع  ناشضلا في  ة ظلسنع نةش يرنت و   يي  ضش ظت لنمتهالا الاا الا عالا تخش اف نة ناق
لااا  صااااسرة فنساااافا فو  فاااا  ن مناااالات عشفلارضااااا تملاعاااالا، فاااااذاه أااااإت ت ثيرفياااالا سااااسف يخش ااااف   اااا  لاااان

 نلاستنتنجنلات فن فيينف فن  حطا ناسنج  ناقنلا   لا كأ تشمك  نة سلا ع  ناشكنف عفتهلا.

  لاافس ا تقااييا ناش ناايرنت: نةضااك ا نا لالنااا نةش اايرنت ن جح نااا فنااال لااي يصااف  تقااييافيلا، فخلالااا نافحلالااا
ناقلالسلنااا فنالنلاساانا، أقااي يصااير لاالالست ذف ط نفااا لسعنااا عشطاأااا ا ااا  ضرضاالاء لطاالاع عاا  ناضااف ، فلااي 

ع الال  قنقاا عضاجفلا اافي، يمتهة ع  فيذن ناقلالست ظت ن كسعا ت يف عحلافي ا ا سش ملار ن جحي ضش ظلافي و ن
لااالالست قراااا   ااا  ن جلالااا  نعاااشلا  مصاااا ن ا  ناااا و  9199ذااااه نةكلااانه ناااال كااالات أنتهااالا فا لاياااا 

ناضاااااكلات نةكلاااانكنا، ضش ظت فيحاااالا  أقاااااة و فيااااذن ناقاااالالست تلاااامل  لالاسااااش حلاء ضذن كلالاااات نلاسااااش ملارنت 
 ن جح نا تللافية و رألافينا ناضف .

ن صسل     عسنأقا ت سانس أااع ممش اه ك نالا عا  ل  تهالا بمسجا  فياذه فايرفيلا نج ت و  IBMأضاكلات ع ا 
 نامقاة نلاسش حلائنا و ناقلالست نةكلنكأ فيذن.

 ن    ااة نةش اايرنت:   اا  ناااااة عاا  نخااشلاف نةش اايرنت ضش ظنهاالا عتن طااا أنماالا  نحتهاالا ظمنلالاالا فمخش مااا عاا  ت نااا
 منث درجا فلسع ناتن   ناذح لي قيث.
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ةلال نافالا، ناك ماا ففأاات نافملاااا  ااير نةالافياة و نافيياي عا  نا  اينت ناحلاعناا لاي تقاسد ع ا تضكن ا ع  رظس ن
ناشكحساسجناالا  لاةقلارلااا عااو ظساا سب نلاسااشخين  و نااايفل نةشقيعااا،  ف االارة ض  نسااشخين  علااشسى عااحخم  عاا  

د ل ناا عا  ظخاى ظت نلادنرة ضذن عالا فنجتهات نةملاضا ا  اة، لصا  عفاينت عك ماا فعشخصصاا أشالاج ض   اي
ف لااشالا، سااشخشلار ن لااااا نافملاااا، ظف عفااينت ظلاا ك مااا فذنت ظاااان   لاعاا فتشط اا   اايد ك اير عاا  نافملااااا، 

 نا لالنا  حيعلا تسنجفي ظسفلار ألائية  لاانا ففأاة و نافملااا.
ن جح نااا، : نا نئااا نايفانااا فيااأ تماالا لات  ااة، عش اايرنت نا نئااا ناسطحنااا فعش اايرنت نا نئااا البيةممة الدوليممة -ج

 فعش يرنت نا نئا ن جح نا ا  يي   حيعلا يقس    س و ظمي نا  يي     ملال عو ك لائ  و نا  ي نلآخا.
 ففيذن يشمف عو تفايف نافملال نايفانا  لانهلا ت ه ن  ملال نال تحطسح       سر ن يفد ناسطحنا.

أقاا  ضذن كلالاات ساانفم ست و نا نئااا نايفانااا  ع ااا ن أاااند و نةقااا ناائنلااأ ا ضاااكا نافلاةنااا نف نةشفاايدة نلجحلاانا
و ماة ن أااند و أااع ظجحاي ا ضااكا انلاسن كاذاه ضش ضذن فياة  ة  لالاا  ضاكا ظف  اآخا عاو دفااا ظخااى، 

 ف الارة ظخااى عاييا ع نفالات ظي لا يفم ست و ظ ملال دفانا ع ا تصييا ظف ضدنرة ن   لاء ن جلالا  نلآخااي ، 
فاك   حايعلا ضذن نلشصات ع نفلاتفي دنخا  ن أ، ش يفما و نا نئا نايفانا  و ناضن أ  Good Yearضطلارنت 

تصااير  اان أ ضطاالارنت ض   سانمناالا  حيئااذ يشاا ثا عااييا ناشلااسيف  االاةش يرنت نا نئنااا نلمح نااا و تضاان أ فنةش اايرنت 
ناااال تااا ثا  ن جح ناااا ا سانمنااالا ففياااس  اااذاه يفماااا و  نئاااا دفاناااا، فعااا  نةتهاااة نلا ااالارة ض  ظت نة سلاااا نايفاناااا

 ضجانءن لا ظف ظ ملا لا و نا نئا نايفانا تضكا جزءن ع  فيذه نا نئا، ففيذه نةحرملات ع ا:
 ا ا شجلارة.نن نئلات     علشسى نافلاه ع ا نا حه نايف، فنةحرما نافلاة 

 .ناشجمفلات نشلشصلاديا نلال نمنا ع ا نلاألاد ن فربي 

  لطلا نا ع ا ن ف نه.عحرملات نايفل نة شزعا  لاتملالنلات لحلا نا ظف 
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 الدولية بالأعمال المتعلقة النظريات: الثالثالمطلب  
اماااتة كعحناااا طسي اااا فافاااية لاااافت كلالااات ن  مااالال  اااق ن ااايفد ناسطحناااا عقشصااااة  ضاااكا ظسلاساااأ   ااا  

 نايفانااااا نلاساااشيرند فناشصااااييا  ااااة عحرماااالات ف ااااكلات كااااا عحتهاااالا و دفاااااا عفنحااااا، فكلالااات كااااا عاااا  ناشجاااالارة
نايفانااا علااامنة  ضااأء فنماااي ظح دفت ناشمننااز  اااة  سانااا كااا لاااسع عاا  فياااذي  نةصااط  ة عااا  فن  ماالال 

 لالالات ن  مالال ظنمالاط اقاي كلالات لراياا ناشجالارة نايفاناا ضطالار امتهاة للامنا عالا يش امحفي عا  ظلضاطا مخش ماا، 
ناحرااح اشملاير مخش اف ن  ماالال نلاطالار نايفاناا فتقاييا نتجلافيلا الا نةلاشق  نا، ظح ظت فياذه ناحراياا كلالات تم اا 

 نايفانا ناللائية لإلذن .
ضش ظت ةتهاااسر ناضاااااكلات نايفانااااا فنلشضاااالارفيلا و نافصاااا ن ااااييث فعاااالا نجااااة  حتهااالا عاااا  ت اااايرنت فينك نااااا 
ن  ملال نايفاناا فكاذاه   ا  ظنمالاط فياذه ن  مالال فو تاكن اا نلالشصالاد نافالاةأ، ممالا جفاا عا  لراياا ناشجالارة 

 فينك شتهلا فنلخصلائص نلجلاريا و عنينت ن  ملال نايفانا.نايفانا  لاجزة    تملير 
درنساالات لرايااا فتط نقنااا ا شملااير فناشح اا    نماالاط ن  ماالال نايفانااا ضش ظنهاالا ش ف  اا  ناااااة عاا  ةتهااسر 

 منااف اشكلاعااا لراياالات نلالشصاالاد نااايف، عااو ناحراياالات نلجزئنااا كنااات و عانم تهاالا ن ف  و ناسلااسل ض  أتهااة 
ن  ملال نايفانا فت ثيرن لا نةشزنيية      لاللات ن  ملال أنملا  ة ن لطلار، اذاه ةتهاات ال س  نةحرما و 

س لاا ا عاا  نلاتجلافياالات ن يي ااا و ناشملااير ناحراااح ا  ماالال نايفانااا، فأنماالا ي ااأ نسااشفان  اشطااسر لراياالات 
 ن  ملال نايفانا.

  أولا/ أه  نظريات الأعمال الدولية:
حلافااات تملاااير ن  مااالال نايفاناااا فعااا   ااة فياااذه ناحرايااالات ناااال سااانشة و ناسنلااو فيحااالا   اااية لرايااالات ت

 ناشطاد ضانتهلا فيأ:
 :نظرية التجارة الدولية  -أ

ع  ظفية لرايلات ناشجلارة نايفانا نجي ظت لرايا نةنزة نةطقا اا"لإد  انث"، فلرايا نةنزة ناحلا نا ااا "دنأناي 
 علا ي أ:ضانفي فيس تملير ضت ن يف ن سلاسأ نال تلشحي ريكلاردف"، ف 
 ةلاذن تش لادل نايفل نةحشجلات ؟ 

  كملا فلس لا.نال سشقس  نايفل  إسشيرندفيلا فتصييافيلا   علا فيأ نةحشجلات 

 .كنف سنشة نلشللا  ناش لادل ناشجلارح  ة نايفل نةفحنا 

 .ناكنمنا ناسنج  نت لا تهلا لاجانء ناشلسيلات نالاكعا و ملااا ميفث خ ا و فيذن ناش لادل 

ضت فياذه ن ساس ناال تلاشحي ضانتهالا لراياا ناشجالارة نايفاناا ه تلاشطو ظت تلاشس   فتمتهاة لاانرنت ن  مالال 
نال أيدفيلا ناضاكلات نايفانا، منث ضت عالا قايث و عنالادي  ن  مالال نايفاناا عا  ظ اكلال فظلضاطا جيياية 
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و لراياا ناشجالارة بمملافينمتهالا  لال، ه تجاي  الا تملايرس نةاظض  جلال  تينفل نةحشجلات كلالشقلال نلاسش ملارنت فر 
 ناشق نييا، ضضلاأا ض  ن سلاان  نلجييية لا  لاع ط   ن سسند و نلخلارج ع ا:

  قااااي نتماااالاد يلاااامل ةحرمااااا ظجح نااااا  لاسااااشخين   لاعشتهاااالا ناشجلاريااااا ظف  م نلا اااالا نلالشلاجنااااا ظف 
 فسلائ تهلا ناشقحنا فنامحنا.

  سنسااااش ملار ع لا ااااات  اااايش عاااا  ضللاعااااا عصاااالالو ضلشلاجنااااا ستلااااتهنلاتت و دفل نالااااسد ن جحااااي
 ناشصييا ضانتهلا.

 ضللاعا عضلاريو عضتكا و نايفل ن جح نا. 

لرايااا تق نييااا ظلاا  ت  االاجزة  اا    اا  ضااسء عاالا تقااي  عاا   ااا  يش اال ظت لرايااا ناشجاالارة نايفانااا، 
ن  ماااالال نايفانااااا، فيااااذه ناحرايااااا ظ  اااات ظ نااااا دفر ناشلااااسيف نااااايف، و ن  ماااالال نايفانااااا كااااذاه ه تملااااير 

تلشس   ضعكلالنا ضلشقلال رؤفس ن عسنل نلاسش ملاريا  اة ن لطالار كمالا ظنهالا تجلافي ات ظ ناا ناشكحساسجنالا نامحناا، 
فتضاكا ظسلاسالا ا  صاسل   ا  نةزنيالا ناشكحساسجنلا نلادنريا فنةتهلارنت ناشلسيقنا، ضت فيذه  سنعاا فيلاعاا ا لشالاج 

 ناضاكلات نايفانا ف    نلشصلاديلات نايفل و  لاه نانس .ناشحلاألنا، فت ثا ت ثيرن ملاالا عو ظنملاط 
ضضاالاأا ض  عاالا تقااي  أااإت لرايااا ناشجاالارة نايفانااا تااذفي  ض  ناقااسل  اا ت ناشجاالارة نايفانااا تقااس   ااة نااايفل 

ا و نالااافا  اااة ناااايفل، فضت فياااذه نامافلااالات تحضااا   لااا   ظسلاسااالا  لااا   نلاخشلاأااالات ظف نامافلااالات ناحلااا ن
نلاخشلاأااالات و تكااالاانف نلالشااالاج ناااال تحاااشج  ااا  ناماااسنرد و نعاااشلا   سنعاااا نلالشااالاج فعلاااشسى ناكمااالاءة عااا  
نساااش لال فياااذه نافسنعاااا، ااااير ظت نلاخشلاأااالات و نااااذفد سكمش اااير و ناط ااا ت   ااا  سااا نا نة ااالال يمكااا  ظت 

 ة نايفانا نال تشسلفتهلا فيذه ناحرايا.ظف ي ير نتجلاه ناشجلار يفكس 
لرايااا ناشجاالارة نايفانااا  ضااكا فنضاال  اا ت نااايفل سش صااا   اا  علااشسى  االا، عاا  نةفنضااا عاا  فتضااير 

 خلال ناشخصص و تصييا نةحشجلات نال  لا أنتهلا عنزة فتلشسرد ت ه نةحشجلات نال انس أنتهلا عنزة .
نرد نلالشصاالاديا فناط نفنااا عسك ااا  صااسرة اااير عشلاالافيا و ظعاالا عمتهااس  نةناازة نةط قااا أإلاافي يضااير ض  ظت نةااس 

 فاا  نااايفل اااييتهلا ظك ااا عاا  ملاجشتهاالا عاا  ظمااي فيااذه نةااسنرد فو نةقلا ااا نافاالاه، فاكاا  كماالا فيااس عفااافف ضت 
فيحلا  دفش ظخاى عسنردفيلا فيذه ش تكالاد تلبي مجلا الا، أاإت ناايفل ن ف  نلآلماا نااذكا تشمشاو ضذت بمنازة عط قاا 

سنرد نةشاااسأاة ااااييتهلا  ك ااااة، ضت نةنااازة نةط قاااا تش اااير   ااا  عااايى ناااازع ، أااالااشطسر عاااو نرتمااالاع و و نعشلاكتهااالا ا ااا
تكالاانف نافملااااا ياا دح ض  خلاالارة ظف تلا ااأ عناازة ناشك مااا ن لاا، عاا  جلالاا  لإخااا يم ااا نلالماالاد ناك ااير و 

لشالاج فتطاسيا نلجيياي عا  نا  ث فناشطسيا فو ناشف نة فن حيسا ك في ي دح ض  لضسء عنازة عط قاا   ا  لافني ض
 نةحشجلات.
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 :نظرية الإستثمار المباشر -ب

ضت فياذه ناحرايااا فنااال تلاام   لااحرايااا نافلاعااا ا شايأقلات نايفانااا ااااظس نةاالال تضااير ض  ظت رظس نةاالال يحشقااا 
عاا  دفاااا لآخاااى نسااشجلا ا لاخشلاأاالات نلالشلاجنااا ن ييااا ظح ظلاافي ساانحشقا عاا  عحاالاطف ذنت فأاتاافي ض  منااث 

ض  دفل ظخااى ياتماو أنتهالا نافلائاي، ضش ظت فياذه ناحراياا ه تلاشس   ع  دفل ذنت  لائاي عاحخم  ليرتفي، ظف 
    سا نا نة الال نلاساش ملارنت ناشيأقلات نا خما ااؤفس ن عسنل ا سش ملار نة لا ا  ة دفاشة فو نتجلافية 

ظفر االا عاا  جلالاا  لإخااا،  ن عايكنااا نا ااخما و ظفر االا ض  جلالاا  نلاسااش ملارنت ن فر نااا نا ااخما نة لا اااة و
 و فيذه ناحرايا و ض طلاء تملير عشكلاعا ففنضل ا  ملال نايفانا.ففيذن علا يضكا  جز 

 البحوث والدراسات الإدارية: -ج

ةا عنينت ضدنرة ن  ملال نلمح نا و نةحرما فامتة طسي ا لل نلا أنافي لاسع عا  نا ماس  ف اي  نامتهاة نافمناف 
ض  ظت ض شمااايت نا  اااسث ناااال ظساااتهمت و تفمناااف أتهاااة ظنمااالاط ن  مااالال نايفاناااا فظ تهااالا نلجتهاااسد نة ذفااااا و 

 اا درنسالات "ظفيالارفني" ناال ظكايت نلمجالال نلج اانو ةحرمالات ن  مالال، عأييي ناقسى ناال تا دح ض  نتلالاع 
 لااشسسو و  م نلا لا نلخلارجنا سنلاسش ملار دفانلات تشخذ لشنجا اشملا ا  يد عا  ناقاسى  ف اتهلا ضت لانر نةحرما 

 ع :
 .دنخا نةحرما ع ا نلافيشملا  نلخلاص ع  جلال  نلادنرة ناف نلا ا محرما 

 ا افم نااالات نةحرماااا ظف خاالارج نةحرماااا ع اااا  سنعاااا نا نئاااا نلخلارجناااا ع اااا فجاااسد  ااااف  خلارجنااا
أقااينت سااسد خاالارجأ عفااة ظف دخااسل عحلاألااة عاا  نلخاالارج ض  نالااسد نلمح ااأ ظف لمجاااد تجحاا  
 ناشق ني.

 
 ثانيا/ الإتجاهات الحديثة ف  تفسير نظرية الأعمال الدولية:

نلاتجلافياالات ن يي ااا و تملااير لرايااا ن  ماالال نايفانااا نااال تلااشحي ض  نااايفر ن سلاسااأ ا   ااسث نااال ضت 
 :1ن  ملال نايفانا ع  ظ تهلا للا   لا نا لام ة ن فر نة ظستهمت و تفمنف ظنملاط 

 .أييي ناقسى نال ت دح ض  نتللاع نلمجلال نلج انو ةحرملات ن  ملال 

  لااشسسو و  م نلا لا نلخلارجنا فيس لشنجا اشملا ا لس ة ع  ناقسى  ف اتهلا ظت ظح لانر ا محرما 
نافمااا ناايف، فنااا ف  نلآخاا عاا   دنخاا نةحرماا ع ااا نلافيشمالا  نلخاالاص عا  نلادنرة ناف ناالا  حماس

خاااالارج نةحرمااااا كفسنعااااا نا نئااااا نلخلارجنااااا ففجااااسد  اااااف  خلارجنااااا افم ناااالات نةحرمااااا ظف لمجاااااد 
 ناشق ني.

                                         
 .21ص:  .0221 ن ردت، نةحلافيج، دنر نايفانا، ن  ملال ضدنرة يسسف،   ملات رديحا ناصمني أ، جلاسة مسد: مح1 
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 ما ناشلاااسيقنا ن يي اااا و ناشلاااسيف ناااايف، فناااال ع  ااات دنأفااالا لسيااالا فمحاكااالا ت اااش نةحرماااا نام لااا
ا محرمااالات  لاتجااالاه نماااس ن  مااالال نايفاناااا فخلالاااا  فاااي ناحجلامااالات ناك ااايرة اشجا اااا نانلا ااالات و 

 ن سسند نايفانا.

 فأنملا ي أ نسشفانضلا عسجزن  فية ت ه نلاتجلافيلات:
النلاسااشتهلا ج تحقلااة نةحرماالات ط قاالا بمسجاا  فياذن ناحمااسذ  :Perimutter & Thorelliنممموذج  -أ

 فأ لمشتهلا و نافم نلات نايفانا ض  ثلاث ظلللا :

  نلاتجاااالاه ن فلEthnocentric نايفانااااا نحااااس ناااااسط  ن   فتجلافي تهاااالا افسنعااااا نا نئااااا : يفااااش نتجاااالاه نةحرمااااا
 نلخلارمنا      م نلا لا نايفانا.

  نلاتجلاه نا لانيPoly Centric نايفل نة نما.: نتجلاه نةحرما    ملا لا نحس 

  نلاتجلاه نا لااثGeo Centric فيفش نلاتجلاه نحس نافلاةنا سسنء كلات و نةاكز ناائنلاأ و نااسط  ن   ظف :
 و نافم نلات نلخلارجنا.

ناذح يلم  نمشكلار ناق ا ف كا تطسيان جسفيايالا نحاس ناسلاسل : Stephen H.Hymerنموذج  -ب
ض  لرايا ا دنرة نايفانا، ظثا فيذن ناحماسذج   ا  تملاير نلشقالال نلاساش ملار نة لا اا   ا  ظسالاس دفنأاو فسا س  

 نايفانا فناذح تطسر ع  لرايا نةحرما ناصحلا نا.نةحرما 

لنلاعتهااالا  لالاساااش ملار نلخااالارجأ نا لا اااا فيااااس ظسااالاس ناحماااسذج فياااس ضت فيااايف عحرماااا ن  مااالال نايفانااااا عااا  
لاسش لال علا اييتهلا ع  عزنيلا نمشكلاريا عقلارلا  لاةحرملات نةحلاألا و  كا ناشكحساسجنالا، نلاعكلالنالات نةلااناا، 

 نلادنريا فضخلاعا تحرنمتهلا.لا لا ظف نةتهلارنت جتحسيو عحش
 ففيحلا  ثلاثا ظ كلال ع  نلاسش ملار نلخلارجأ:

 ظأقأ احمس نةحشج فنافاف  و ظسسند ناسط  ن    ضلشلاج خلارجأ: فيلم  ضسش ملار. 

  ضلشلاج خلارجأ احمس نلخلا : فيل  نسش ملار رظسأ، ظح سانطاة نةحرماا   ا  عصالادر نةايخلات
 ا فم نا نلالشلاجنا فنمشكلارفيلا ظعلا  نةحلاألة اشفزيز عسلمتهلا ناشحلاألأ.

 ت ن شقفياالا نلاسااش ملارنت نافكلاانا عاا  جلالاا  نةحرماالات نافملالااا ففيااذه نلاسااش ملارنHymer 
     ظنهلا س س  دألا أ ع  جلال   اكلات ناق ا نلمحشكاة تجلاه  ف تهلا نا ف .

يمااازج  اااة نتجلافيااالات نلالشصااالادية نااااذي  لااالاعسن  Hymerناحماااسذج نااااذح ليعااافي ظخااايرن يمكااا  ناقاااسل  ااا ت 
نماااس   شسسااانو ضطااالار لرايااالا ة و نلاساااش ملار ناااايف، يضاااما نلا اااتنف  لااضااااكلات نايفاناااا فنااااذح  اااكا  ينياااا

نلاتجلافياالات نلادنريااا عااو ناحرايااا ناك نااا اش اكاالات نايفانااا ااااظس نةاالال، ف ااة تكلاعااا ناحرايااا نلجزئنااا ا محرمااا 
، ethnocentric  ،poly centricظح نلاتجاالاه نااا لاث،  perimutter & thorelliنةشم  ااا  حمااسذج 
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Geo Centric تملا اا لاسح دنخ ناا ف سنعاا نا نئاا  لااشسساو دفانالا لالاتج  ا  ، ظح تقاس    ا  ظت لاانر نةحرماا
نلخلارجناا، ي الاف ض  ذااه ظت فياذن ناحمااسذج سالافية و تفالاريف فأيياي ناصااحلا لات ناال ياشة أنتهالا نلاسااش ملار 

 نة لا ا فتقننة ظنملاط نلاسش ملار نافكلأ ا ضاكلات نايفانا.
 
 منث نجي: نموذج دورة حياة المنتج الدول :  -ج
 :  vernonنموذج  -1

مناااث ظساااتهة فياااذن ناحماااسذج ضساااتهلاعلا لنمااالا و ن شمااالاد ن سااالاس  vernonلاااي  فياااذن ناحماااسذج  عااا  ل اااا 
و ناحمااسذج  اا ت  vernonنامفاالال و ضلضاالاء نافييااي عاا  ناضاااكلات نايفانااا فخلالااا ن عايكنااا عحتهاالا، فقاايد 

ييية، فعسلف اششلا و مجمس ا ع  ن سندث نة كية كلالتنملات ةحشجلات جلض ت ناضاكلات نايفانا تشة لشنجا 
 .1نمشكلار ناق ا ك سلاس ا شصييا، ثم نلاسش ملار ع لا اة

و فيااذن ناحمااسذج نجااي ظت ت ااخة مجااة نافم ناالات نايفانااا يش ااو عانمااا عششلاانااا، تلااير أنتهاالا دفرة مناالاة 
 نةحشجلات ا محرما نايفانا.

 يضما فيذن ناحمسذج     ثلاثا عانما عششلا فا فيأ:
  نةحاااشج و   اااي ن   نةشقيعاااا ثم ياااشة تصااايياه ض  ن ساااسند عام اااا نةحاااشج نلجيياااي: مناااث ياااشة ضلشااالاج

 نلخلارجنا.

  عام ا ل ج نةحشج: ضم  فيذه نةام ا تص ل ناشكحساسجنالا نةلاشخيعا و تصاحنو فياذن نةحاشج رفتنحناا
 ايرجا كلاأنا يمك  ظت تحشقا ض  نا  ينت ن خاى، فيشة الاا لا و ضميى نا  ينت نةشقيعا ن خاى.

  فياذن نةحاشج ض    اينت ظخااى سعسنلاو عام ا نةحشج ناحمطأ: ضم  فيذه نةام ا يمك  ظت يحشقا ضلشالاج
جيييةت ل ن ا ناحمقلات ف لادة يشة ذاه و نا  ينت ناحلاعنا، منث ياشة  فاي ذااه ض الادة تصايياه ض  

 تصيياه ض  ظسسند خلارجنا مخش ما.نا  ي ن   سنة شكاة  ذن نةحشجت، فكذاه 

 نموذج الم ور لدورة حياة المنتج الدول :ال -2
يط ااف   ناافي نمااسذج دفر نلا شكاالار و ظنماالاط ناشجاالارة، يشكااست فيااذن ناحمااسذج عاا  ظر فااا عانمااا يمااا  االا نةحااشج 

، مناث ياشة تط ناف فياذن نةمتهاس    ا  ضلشالاج عحاشج جيياي  ح عحرماا و ظح   اي لاحلا أ ظت نايف، و منلاتفي
 :2دفرة ن نلاة تما  ا

                                         
1 : John B. Cullen, K. Praveen Parboteeah, International business : strategy and the multinational company, 
Routledge, UK, 2010, p :109. 
2 : Michael R. Czinkota, Ilkka A. Ronkainen, Michael H. Moffett, op.cit, p :78. 
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ضلشلاج نةحاشج نلجيياي فتصايياه ض  ن ساسند نلخلارجناا، ظح ظت نةحاشج ياشة تصاحنففي و نا  اي  لأولى:المرحرة ا
ن   فتكااست ناضاااكا نةصااحفا ناسمنااية ااافي، منااث ظت ناضاااكلات ناصااحلا نا و نا  ااينت نةشقيعااا أاالافل ظت تضاا و 

اب عاا  نالااسد اكااأ ملاجاالات فرا االات مجشمفاالا ة و ناااينخا، اااذاه أااإت   اا  ضدنرة ناضاااكا ظت تكااست  قاا
 تلشطنو ظت تشملا ا  صسرة سايفا عو نمشنلاجلات ناز لائ .

ضذن ظرندفن فيااذن نةحااشج ظت يضااتفلفي ظعاالا نةلااشته كة ن جلالاا   حاايعلا يف مااست  سجااسد فيااذن نةحااشج أااإت   اانتهة 
 ع  ناضاكا ناصلالفا فيكست ذاه    طايف  م نا ناشصييا ا ضاكا ن  .

 . يظ نلالشلاج ن جحي لمرحرة الثانية:ا
ضت نةلشته كة ن جلال  و نايفل نةشقيعاا ااييتهة لماس نلامشنلاجالات فناقايرنت   ا   اانء نةحاشج ففياذن  

مشماالا ساان دح ض  كياالادة مجااة ناشصااييا عاا  نا  ااي ن   ض  فيااذه نا  ااينت نةشقيعااا ض  علااشسى كاالاف اااي ة 
 ناقنلا   لالالشلاج مح نلا.

كا عشفيدة نلجحلنلات أإنهلا ستسا ض  أاف تهلا نةف سعلات ناكلاع ا  ا  كنمناا أإذن كلالت ناضاكا نة شكاة  ا 
ضلشلاج نةحشج، أاإذن ه يكا  فيحالا  أا الا  الا أاإت ضلشالاج فياذن نةحاشج لاي ي ايظ   سا سب ناتخانص، فاكا  عاو ذااه 

س ناشصاييا أإت ناضاكا نة شكاة سش ق  تصاير فياذن نةحاشج ض  فياذه ن ساسند ناال ش يشاسنأا أنتهالا ضلشالاج فاكا  نما
 سنخم .

 نةحلاألا ن جح نا و ظسسند ناشصييا. المرحرة الثالثة:
ضت نةحشجااااة ن جلالاااا  و نا ينيااااا سن صاااا ست   اااا  نلخااااقة و نلالشاااالاج فناشلااااسيف، ف لااشاااالا، ساااان دح ض  
ة ننخملا  تكلاانمتهة، ضت فيذن سانقسد لا ا لاع ملاجالات ظساسنلتهة نلمح ناا ثم ي ايظ فيا شء نةحشجاة  شسجنافي ظلرالارفي
نحس عضتي  جيد و ظعلاك  ظخاى،  ذن أإنهة لي يشمكحست ع  نا نو   لاا ظسافلار ناضااكا نة شكااة ن   ضذن عالا  

 عنزة و تكلاانف نافما ظف نةسند ن فانا.كلات اييتهة 
و فياااذه نةام اااا تحضااا  عحلاألاااا ناضااااكلات ن جح ناااا و ظساااسند ناشصاااييا ممااالا يااا دح ض  نساااشمانر ننخمااالا  

 ا ضاكا نة شكاة.ع نفلات ناشصييا 
 نةحلاألا نلاسشيرنديا و   ي ن  . المرحرة الرايةة:

ضذن علا كلالت نة نفلات نلمح نا فناشصييايا ا محشجة ن جلال  و أقنف عزنيلا نلشصالاديلات ن جاة ناال تشمشاو 
ظسافلار ناضااكلات   لا ناضاكا نة شكاة، أقي يص ست ض  ناحقطا نال تمكحتهة ع  نةحلاألا  لااحس نا فنا نو   لا ع 

 و   ي ن   فو سسد   ي ن  .
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و ملاااا لنالا  ناايفل ناحلاعناا ناال تمش اه ف لااشلا، سان يظ ساسد   اي ن    لالاساشيرند، فلاي تشكاار فياذه ناايفرة 
 إلشاالاج فيااذه نةحشجاالات،  ااذاه أإنهاالا تمش ااه عناازة تك مااا  ملااااا عحخم ااا  لا صااسل   اا  ناشكحساسجناالا نلخلالااا 

 و نايفل نةشقيعا.ناشك ما  لاةقلارلا ع
 لاخشصاالار تاااذفي  لرايااا دفرة منااالاة نةحااشج ناااايف، ض  ظت نافيياااي عاا  نةحشجااالات نااال تحاااشج ظفش و ناااايفل 

فنردنت ض  نا  اااينت ناااال  ااايظت ناصاااحلا نا نةشقيعاااا و نهلاياااا نةطااالاف ياااشة ضلشلاجتهااالا و ناااايفل ناحلاعناااا فتصااا ل 
 :1ظللا فذاه لشنجا ةلا ي أضلشلاجتهلا 

  فنلا شكلارنت تشة و نا  ي ن   ففيذن يسأا ناك ير ع  نلجتهاي فناسلات و مالال ناقنالا  ظت ن بحلاث
  لالالشلاج و نايفل ناحلاعنا.

  يكااست اااايى نةلااشته كة عف سعااالات علاا قا  ااا  نةحاااشج ف لااشاالا، يكاااست نةلااشته ه عتهنااا  اضاااانء
 نةحشج.

 اشاااسأير نةحشجااالات  تاااسأا ناااايفل ناحلاعناااا تكااالاانف  ملاااااا ظلاااا لنلاسااالا  لااااايفل نةشقيعاااا ممااالا يااا دح
   سفلار عحخم ا و نا  ي ن  .

 فناضكا ناشلا، يسضل فيذن ناحمسذج.
 دورة حياة المنتج الدول . 7-1: الشكل

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 .22عاجو سلا ف، ص:  يسسف،   ملات رديحا ناصمني أ، جلاسة عسد: الم در
 
 

                                         
1 : Alan M. Rugman, Simon Collinson, Richard M. Hodgetts, International business, 4ed, Pearson, UK, 2006, 
p :164. 

 ناسلت

 

 نلاياند

 

  ناشصييا
    ي ن 

 

  نلالشلاج
 ن جحي

 

نانةحلاألا ن جح   
يياو ظسسند ناشص  

 نلاسشيرنديا و
 سسد   ي ن  

اتصيي  

 
ندضسشير   

 



  الأعمال الدولية في ظل العولمة الإقتصاديةول:  الفصل الأ 61

 الإنتقال الةالم  لرموارد: -د
فنااذح يفالالج نلالشقالال نافالاةأ ا ماسنرد  John Foyerweatherنااذح لاي  عا  ل اا ضت فياذن ناحماسذج 

دفر نةحرمااا و نلاطاالار ناحراااح ن  ااا ا حمااسذج ناااذح لااي  اشملااير ظنماالاط ن  ماالال نايفانااا، فناااذح يسضاال 
 نايفانا و لقا نةسنرد أنملا  ة ن لطلار.

ضت فياذن ناحمااسذج يفااي ضعشاايندن ا م لاما ن سلاساانا لالشقاالال نةااسنرد ناال ت اامحشتهلا لرايااا ناشجاالارة نايفانااا، 
يضاااما ناشكحساسجنااالا نامحناااا، فناشكحساسجنااالا نلادنرياااا، س  نلالشقااالال نافااالاةأ ا ماااسنرد فأقااالا  اااذن ناحماااسذج أاااإت عمتهااا

فعتهلارنت عللأ نةضاف لات فن  ملال فضمحتهلا كلا عا  نةاسنرد ناط نفناا فرظس نةالال فنافماا، كاذاه يسضال 
 فياااذن ناحماااسذج نامااااد  اااة  لالااالات نافاااا  فناط ااا    ااا  نةاااسنرد  اااة ن لطااالار يحاااشج  حااافي ضااا سط نلشصااالاديا

 ن لطلار نةخش ما فيخ ف  ذاه أاللا عمشسما ظعلا  ناضاكا نايفانا.ظسلاسنا، تيأو نةسنرد ا شيأف أنملا  ة 
 ضت نلاطلار ناحراح  ذن ناحمسذج يضما:

 نةملافينة نلالشصلاديا نةشف قا  لااشجلارة نايفانا. -9
 نلاسش ملار نايف،. -0
 ناحملاذج نال سكنا ةحرملات ن  ملال نايفانا. -1
ظ نا  حلالا عسلف نمشكلار ناق اا ك الاأز ا ساش ملار ن جحاي فعالا يش امحفي عا  نةزنيالا و نةتهالارنت  -0

 نامحنا فنلادنريا ا مشكلار فناق ا.
نايفر نلجاسفياح ا  كسعالات و ناشا ثير   ا  ظنمالاط ن  مالال نايفاناا عا  خالال تصااألا لا ناال تا ثا  -2

  افط نلاسش ملارنت ا محرما نايفانا و ظلطلارفيلا.     لاللات نامافد  ة نةسنرد، فلنلاعتهلا  سضو 
 
 الوفرة ال بيةية لةوامل الإنتاج: نظرية عامل -ه

لرايااا  لاعااا ناااسأاة ناط نفنااا، منااث ظسلاسااتهلا  (Hecksher & Ohlin)كضااا فظفاااة لااي  كااا عاا  في
ناحراااح فيااس ظت نامااسنرد و تكاالاانف نلالشاالاج   اا  نةلااشسى نااايف، فنلال نمااأ للا اائا  لاا   نلاخشلاأاالات و 

 .1ليرة ظف فأاة  سنعا نلالشلاج
كمنا ك يرة ع  فأاة نافسنعا،   نفي سشكست ظلا تك ما، ف لااشالا، أإلافي  لالاعكالات ألاةحشجلات نال تشط    

 نفتهلا   سفلار عحخم ا و ن سسند نايفانا نةخش ما، أما لا تمشالاك ناصاة  اسأاة نافملاااا ناك ايرة للا نلا  لاةقلارلاا 
عو   ينت ظخاى كتهساحين، اذاه أإت ناصة تاكز     ضلشالاج نةحشجالات   سا سب يفشماي   ا  ك لاأاا نافملاااا ، 

                                         
1 : Marios I. Katsioloudes ,Spyros Hadjidakis, International business : a global perspective, Elsevier, USA, 2007, 
p :75. 
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إلاافي يح  اأ  االا ظت تاكاز   ا  ضلشاالاج نةحشجالات نااال  نحمالا فيساحاين نااال تشمناز  ااظس نةاالال ظكاق للاا نلا عا  ناصاة أ
 تفشمي     ك لاأا رظس نةلال.

ذااااه أااإت ناشجاالارة  اااة فيااذي  نا  اايي  كاااا عحتهاالا سن صااا   ااا  نةحشجاالات نااال تشط ااا   ف  اا  ضااسء 
كمنالات ك ايرة عا   سنعاا نلالشالاج ذف ناضا ا ناحلا نا  لااشسرياي   سافلار عحخم اا فناحشنجاا ظت كاا عا  نا  اينت 

 ع  فيذه نةشلاجاة.سنلشمني 
 :1ظفية نلالشقلادنت  ذه ناحرايا

تفشمي أقا    ا   لاعاا فينئاا ناط نفاا ظف تسنأافيالا ضت فيذه ناحرايا تمت  ظت ظسفلار  سنعا نلالشلاج  -9
  ااي قايد ن ااي ن دو ا جااسر كااذاه ط نفنالا، ضت فيااذن اااير لا نل  ت ناك ااير عاا  ناشضااايفلات و ظك اا عاا  

نا ااي نا ع اا ماسنأز تضاجنو نلاساش ملار عا  تاأو ع  ن سفلار، كملا ظت نالنلاسالات  نةزنيلا نةقيعا ا فلاع ة لي
  لانهلا ظت تخم  ع  ك ما رظس نةلال ظدو ع  تك ما نالسد.

 اا ت ناشكحساسجناالا عشااسأاة  لاةناالا، ففيااذن أااا  اااير لاا نل،  ت فيحاالا  دنئماالا تماات  فيااذه ناحرايااا  -0
 نلجييية ف ة تط نقتهلا     نةلشسى نافلاةأ. ناشكحساسجنلاأجسة كعحنا  ة ةتهسر فتقييم ظسلاان  

 ضت فيذه ناحرايا  ما نلاخشلاألات و ن ذفند ك مي نةش يرنت نة ثاة و ناط  . -1
ضت فيذه ناحرايا  ما دفر ناحقسد فنال  إعكلانهلا ظت ت ير ع  نتجالاه ناشجالارة نلخلارجناا عحتهالا ناش ايرنت  -0

 و ظسفلار ناصاف ا فملات ن جح نا.
 :ثالثا/ أسباب التوجه إلى الخارج

ضت عحرماااالات ن  ماااالال نايفانااااا تشسجاااافي ا فمااااا ض  خاااالارج ماااايفدفيلا ناسطحنااااا  لااااااذفيلاب ض  ن سااااسند 
 نلخلارجنا ن جح نا نةخش ما  س لاب  ييية جمنفتهلا عات طا  اا ا فيذه نةحرما نايفانا ضعلا:

 . ازيلادة ن ر لا  فنة نفلات.9
   نةحلاألة.. حملايا ظر لامتهلا فع نفلا لا ع0

ضت فياالاتة ناحقطشااة تضااكا ن ساالاس و نلاطاالار ناحراااح ناااذح يلااشحي   ناافي ناشسجاافي نحااس دفانااا ظ ماالال 
 مخش ف عحرملات ن  ملال نايفانا.

 زيادة الأرياح والمبيةات: -أ
 ضت فيذن نال   نةاك  يشم ا و ن  كلال فن س لاب ناشلاانا:

 دخسل ظسسند جييية: -9

                                         
 .22، ص:0222 نالفسديا، نافا نا نةم كا نةايخ، دنر نايفانا، ن  ملال ضدنرة ضدريس، نااحملات   ي ظحمي: 1 
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عاا  ظت ت  ااث  اا  ظسااسند  ن  ماالال نايفانااا فاي ض اا لاع فل ااسج ن سااسند نلمح نااا، أااإت   اا  عحرماالات 
جييية مجييا و ناايفل ن خااى مناث فجاسد نماس ساكلاني عشزنياي فنماس و نلشصالاديلا لا ن عاا نااذح يم اا مالاأزن 

 .لسيلا ا تجلاه  ذه ن سسند
 خ ف سسد جييية. -0
 : ناتتن لات ناشجلاريا ناشم ن نا -1

ن االات ناشجلاريااا ناشم اان نا  ااة فيااذه تضت نالااسد ن فر نااا   اا  ساا نا نة االال تفااش سااسللا ظكااق لشنجااا نات 
نلشصالاديا فنماية ضضالاأا ض  ناتتن الات  اة مجمس اا فياذه نايفل ن   الاء نااذح جفاا عا  فياذه نا  اينت فماية 

 نا  ينت فدفل ظخاى خلارجتهلا.
 ناحمس نالايو ا سسند ن جح نا: -0

ن جح نا عقلارلا  لا سسند نلمح نا يفشق مالاأزن قماز ناضااكلات نايفاناا ناحمس نالايو ا سسند   ضكا  لا 
 نةصيرة ا  تفل. opec    نلاتجلاه  ذه ن سسند  لا ش لارفيلا ظسسنللا عابحا، فنة لال     ذاه ظسسند دفل 

 أل  نلاتصلاشت: -2
ن ا تجالاه نحاس نافماا و ن ساسند نلخلارجناا، ضت ثسرة نةف سعلات فنلاتصلاشت تفشاق  الاعلا عضاجفلا فعا ثا 

منااااث فجااااسد فساااالائا نلاتصااااالال سفياااالاتف، أاااالاكس، ظلتلاااات...ت، ظدت ض  ألاااااة ناقاااايرة   اااا  نلاتصااااالال 
 فناسكلاء فنامافع و ن سسند ن جح نا. لاةلشته كة 

 ن صسل     ر ل ظكق: -2
 ففيذن يشة ع  خلال:

 .لائينت ظكق  

 .ك ما ظلا 

 نلخلارج تضكا أمنزن ا سش ملار و نا  ينت ن جح نا. ن ر لا  نافلاةنا و 

 ن صسل     نةحشجلات: -1
 ع  نالسد ن جحي ا لسد ناسطش نلمح أ ا   ي ن   ا ضاكا نايفانا.

 الحماية مص المنافسيص: -ب
 فتشم ا و ن  كلال فن س لاب ناشلاانا:

 عشلا فا ناز لائ  و نلخلارج حملايا ع  ظلضطا نةحلاألة. -9
نسشخين  نلالشلاج ن جحي ي ف  دفرن ك يرن و تخمان  ناشكالاانف، ففياذن يضاما نلاساشملادة عا  رخاص  -0

 ننخملا  تكلاانف:
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 .ن ييح نافلاع ا و نا  ينت ن جح نا فخلالا و نايفل ناحلاعنا 

 .نةسند ن فانا نالاكعا ا صحلا ا 

 .عصلادر ناطلالا 

ضلشلاجنا و نا  ي ن جحي  يش عا  ناشصاييا نةك اف يشم ا و ضللاعا عضلاريو حملايا ن سسند ن جح نا،  -1
 ظمنلاللا  ملايا نالسد ن جح نا ع  نةحلاألا.

 ناشخ ص ع  عضلاكا  ل نافملات ناصف ا. -0
 لنلا  نةحلاألة  لالالشلاج نلمح أ. -2
نلاسش ملار و نةحلاأذ ناشلسيقنا: ففيذن يشة ا ملات ن صسل   ا  ظسافلار جناية ع اا  اانء دفل نلخ انج  -2
 طلات ناشف ئا فناشكايا احم  نلخلا  ظف نةضلاركا عو ناضاكلات نافلاع ا و فيذن نلمجلال و ظفر لا.لمح

ظف اشضااجنو نةصاايري  و ن ملايااا: فتشم ااا و ناقنااسد   اا  نلاسااشيرند اسلااف نةحلاألااا ظف ن ااي عحتهاالا،  -1
ت  إلضلاء عصلالو تسيستالا و ظعايكالا نلاسش ملار نة لا ا  إلضلاء عضلاريو ضلشلاجنا و نا  ي نةلشسرد، ع ا لنلا  نانلا لا

 ل   ناقنسد     نلاسشيرند فنرتملاع سفا ناة نانلا لاني ف لااشلا، لفس ا نةحلاألا ا محشجلات نانلا لالنا ا محشجلات 
 ن عايكنا.

نةااسند ن فانااا: منااث يقااس  نةصااحفة و نااايفل ناصااحلا نا  لالاسااش ملار و نااايفل ناحلاعنااا ضااملات تسريااي  -9
 نةسند ن فانا  لامشنلاطلات  لاانا. نال تشسأا أنتهلا

عا  ناشكحساسجنلا فنةفاأا نلادنريا: فأقلا  ذن تقس   ف  ناضاكلات فناايفل  ضاانء عصالالو ن صسل      -1
دنريااا فع االال لادفل ظخاااى ظك ااا تقاايعلا ا ااا  ن صااسل   اا  ناشكحساسجناالا نالاكعااا ا لشاالاج فنكشلاالاب نةفاأااا ن

  ضانء  اكلات ظف عصلالو ظعايكنا  ذن نا ا  فتسأير نلالملاد     نا  ث فناشطسيا.     ذاه لنلا  نانلا لات
ناشحسيو نلج انو:  يف ن صسل ظف ن ملاظ     ع نفالات علاشقاة فنافسنئاي خلالاا و أاتنت نااكاسد  -92

 نلالشصلادح ناسطش  نحلا فيحلا  نمس و نلشصلاديلات نا  ينت و نلخلارج.
اف نااالا و ناشسساااو فتسلفااالات نةلااالا ة ظف لا اااانك ن  ناااا نف خ اااف نلالط ااالاع ض ااا لاع را ااالات نلادنرة ن -99

  لا  نا ايى ناز لائ  فاف  دفر ظكق و نالسد.
نلاساشقانر نالنلاسااأ: مناث ظت نلاسااشقانر نالنلاسااأ يفشاق  لاعااا رئنلااأ فظسلاساأ و عسضااسع لااانر  -90

 .نلاسش ملار ن جحي
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 الدولية  العولمة في مجال الأعمال الإلكترونية: المبحث الثالث
 الطااار  سااار ، وإن أالأعمااا   لتوسااا   كبااا   فرصااا تمثااا   الن شااا   الاقتصااا ت    ونماااو العولمااا  تسااا   إن 
 ربطباااا ل ساااام والاااا  ت نترناااا ،الأ شااااب   ماااا  سااااتف ت الإ خاااا   ماااا  هااااو الفعاااا   الاااا وي التوساااا  لتحق اااا 

 في والنجاا   منهجاا  بشاا   للاا خو ، و عاا لم  أساا   علاا  للتناا ف  والفاار  ال ول اا  سااوا للأ الت نولااو  
 يم اا  الا و  الج  ا   المها  ا  ما  مجموعا  الما  ر   والمهن ابح ج  ا  إى إنفاالمتشا ب؛   العا لم  الاقتصا ت هااا
 ساتف ت الإ  ا أ ما  مواقا  بنجا  و  لإطا   المباولا  الجهاوت وتحسابح وتق ا م وإتا   تطو ر عل  همتس ع  أن
  .ال ول   الأسوا م  

 الإل ترون اا  التجاا   في  لنجاا  ماا  أ اا  ا قاا االمو ماا   سااتف ت الإ ك ف اا نظاار  لااو    المبحاا  هاااا  قاا  
  ا  والت  ر تطاو ال إىالا  تت  ها   ال ول ا  الأعما   إتا   ك ف ا  في ساترات ج  لإا رؤىال ذل؛ في بم ال ول  ، 

 ال ول ا  المواقا  وتحسابح وإتا   لتطاو ر التو  ه ا  المبا ت ، و العا لم  نترنا الأ لاقتصا ت السار   الانتشا   ظ  في
 .التح     ال  توا ه تطو ر المواق  الإل ترون   ال ول  والتطر  إى بعض  اللغ   تع ت الم

 
 الإلكترونية للتجارة المف اهيمي الإطار: المطلب الأول

لاش؛ أنه لم     يخطر عل  با   ألا  علا  مار التا     أناه ساوه   اون هنا و  ا      اون التا او  
وإن ، المسااتن  ف هاا  لاا   ماا  الااو   باا  ساا  ون مسااتن  إل ااتروو والتصاا    عل ااه   ااون باا لتوق   الإل ااتروو

و  ا  المتعلقاا  ب لمعلوماا   والإتصا لا  أسااهم  إى لاا   التطاو  اا لاا  الاااه لققاه الإنساا ن في مجاا   الت نول
 كب  في ظهو  هاا الش   م  التج    ال و ق   أه التج    الإل ترون  .

تشااه  نماوا متصاا ع ا ل ا  أصاابح   1*والم لا  أنااه في اةونا  الأخاا   أصابح  التجاا    الإل ترون ا 
ذلا؛ بما  تتم اه باه التجا    الإل ترون ا  ما  سارع  في تش   نسب  كب   م  نوع   التج    الع لم   بصاف  ع ما  

إباارا  العقااوت ل اا  يم اا  للفاارت أن  صاا  إى التع قاا  علاا  ماا   رلبااه ماا  خاا   ال ااغط علاا  لولاا  المفاا ت   
لل مب ااوتر المو ااوت  باابح    ااه، لااال؛ تعتاال التجاا    الإل ترون اا  ألاا  المتغاا ا  الج  اا   في عصاار العولماا  الاا  

 ع صر  بقو  وأصبح  تت او  في الإستد ا  ال وم .تخل  ل  تن  الم
 
 

                                         
 استد ا  الأنترن . ذل؛ في بم  ال مب وتر، شب    عل المعلوم   أو الخ م   أو المنتج   تب ت  نق ، ب  ، شراء، عمل   تص  Commerce:  -Eالإلكترونية التجارة: * 

 الأعم  ، شرك ء م  والتع ون العم ء، لخ م  الإل ترون   الأعم   تش  والخ م   السل  وب   شراء إى ب لإض ف  م ، ل  إى أوس  مفهو  هو E-Business الإلكترونية الأعمال
 لتف ص   أكثر الر و  للمر  : -المنظم . تاخ  الإل ترون   المع م   وأتاء

Kelly Rainer, Brad Prince, Casey Cegielski, Introduction to Information Systems, 5 Ed, Wiley, USA, 2014, p:216. 
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 أولا/ تعريف التجارة الإلكترونية:
 البناوو با أ  عنا م  ع ما  ث ثابح ما  أكثار مناا با أ  الإل ترون ا  التج   ا  لمع م  ل الأوي التطو 

 Electronic Funds  إل ترون اا  الأمااوا  تحو اا ماا   عااره   ب سااتد ا  الاابعض بع ااه  إى الأمااوا   تحااو 

Transfer (EFT)،  تبا ت   عال وعم له  مو ت ه  م  المعلوم   تق سمت ال ب   المؤسس   ب أ  وعن م 
ثم في ب ا ا  التساع ن   وتح  ا ا في عا   ، *Electronic Data Interchange (EDI)   إل ترون ا لب  نا  ا

ظهاار ماا   ساام  ب لتجاا    الإل ترون اا  وهاا  عمل اا  تباا ت  الب  ناا   والمعلوماا   والنقااوت والخاا م   أو  3991
المنتج   وم   ص لبه  م  أعم         إل ترون   وعل شب    الأنترن ، وبعا  ظهاو  التجا    الإل ترون ا  

وى الشرك   أو الأفرات أو الح وما   في أمر    وكن ا وأو ب  وبق   الع لم ب أ الإهتم   ال وي سواء عل  مست
 والمنظم   ال ول   بهاا النو  م  التج     تها   و تطو   وم  بع   و .

إن تعر ااااا  التجااااا    الإل ترون ااااا  لااااا   بااااا لأمر الساااااه ، لاسااااا م  إذا أخاااااان  في الإعتبااااا   ناااااو  التقن ااااا  
يجااأ أن نذخااا في الإعتباا   ث ثاا   المسااتد م  في هاااا النااو  ماا  التجاا   ، فعناا م  نعااره التجاا    الإل ترون اا 

 عن صر تم هه  وه  النش ط التج  ه وال ع لم الإل ترون   والعولم .
فف اار  النشاا ط التجاا  ه هاا  الرك ااه  الأس ساا   اااا  وذلاا؛ لأن التجاا    الإل ترون اا  مثاا  بق اا  الأنشاااط  

 التج     فه  عم     ه.
لم الإل ترون اا  ول ساا  الاا ع لم الو ق اا  ففاا  هاااا كماا  أن التجاا    الإل ترون اا  تقااو  أس ساا  علاا  الاا ع 

النااو  ماا  التجااا    سااوه  تفااا  تم ماا  المراسااا   الو ق اا  بااابح طاارفي العقااا  ل اا  سااا تحو  العقاا  الم تاااو  
وف تو   التسل م وإ ص   س ات الثم  وسن  الشح  إى ب  ن   أو معلوم   تنس   عل شب    الأنترنا ، 

 ال ع لم الإل ترون   لم يم  الطب ع  الق نون   للعمل   التج     ذاته . م  م لظ  أن هاا التحو  إى
كال؛ التج    الإل ترون   ه  تطب   لف ر  العولم ، ف لع ق   الن ش   ع  هاا  التجا    ل سا  مق ا   
في ببل  معبح ل نه  تنس   عل ال و  ب  ه  ع ق   ع بر  للقا  ا ، فقا    اون البا ل  في كنا ا والمشاتره 

الجهالر وق    ون منتج السلع  في أمر    والمستهل؛ في ال  ب ن وتتم العمل   التج     ب انهم عا  طر ا  شاب   
 الأنترن .

والواق  أنه لا  و   تعر   مح ت للتج    الإل ترون   وذل؛ بسبأ تع ت الجه   والمنظم   وال و  
   التعر ف   عل  النحو الت ي:والمف ر   بتق يم تعر ف   ع    ، ولب  ن ذل؛ نتعرض اا

                                         
 .2و قم 1: لتف ص   أكثر أنظر الملح   قم* 
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 باابح والأماوا  والخاا م   السال  تباا ت علا  أاا    اا ا واسا  نطاا   علا  الإل ترون اا  التجا    عارهت -1
 وبو اااه الاتصااا لا ، ت نولو  اا  مااا  باا عم ،الهبااا ل  وباابح هااا ،زب لنو  المؤسساا   وبااابح ،المؤسساا  

 .1 نترن الأ شب   خ  

 المعلوم   ت نولو    ب ستد ا  التج     المع م   أو للمعلوم   تب ت  أه بذا  تعر فه  يم   -2
 .2 والاتص لا 

التج    الإل ترون   ل س  مجرت إنج ز للأعم   علا  الأنترنا ، وإنما  تشا  إى أ ا  وظ فا  إل ترون ا   -3
 .3تس ع  المنظم   عل  تنف ا أعم ا 

 ثماا  وتفاا  الخاا م  ، تقاا يمو  وتساال م، وب اا  وتسااو   تطااو ر عمل اا  إى شاا تالإل ترون اا   التجاا    -4
  .4نترن الأعل   م  الخو  المنتج  

 بذكملها  والأسوا  الق م ، وس س  والمنظم  ، والعمل   ، النظم تمج  ه التج    الإل ترون    -5
 . 5نترن الأ عل  والمستن   الصل  ذا  والمف ه م التقن    ب ستد ا 

قبلاا  أوى شاارك   تصااف   عناا م  1991 عاا   فيباا لظهو  بشاا   كباا   الإل ترون اا  التجاا    باا أ و 
 أن يم اا  نترناا الأ أن ف اار  الأفاارات باابح وشاا   ال االى الشاارك   إع ناا   ،Netscape.com ،الأنترناا 
  .والمب ع   ع نللإ       كوس ل  تستد  

 والتجا    التجهلا  لمب عا   ال با  لنماول الوقا  ذلا؛ في ألا  أه  تصاو لم فم  خ   الش   الماواي 
ماهلاا   بمعاا لا  الإل ترون اا  التجاا    نماا ، الأوى الساانوا  وفي ماارا  ثاا   ت اا عف  والاا  الإل ترون اا ،

-2002 في الركاااوت فاااتر  لاااى سااانو   الم ااا  في 21-11 باااا الإل ترون ااا  التجهلااا   ااا    إ اااراتا ل ااا  ا تفعااا  
 التجااااا    إ اااااراتا  ك نااااا  ،2009 عااااا   في، كمااااا  ن لااااا  أناااااه ملماااااو  بشااااا    تب طاااااذ عنااااا م  ،2009

 الم ااا  في 1 بنساااب   تقلصااا التقل   ااا  التجهلااا  مب عااا   أن إى بااا لنظر سااا    لااا  هااااا و  ،مساااتقر  الإل ترون ااا 
، التجهلا       مج   في ستقرالم الول   قط  ال الركوت فتر  خ   الإل ترون   التج    ك ن  الواق ، في، سنو  

شاارك   ع لاا ا  ك ناا  2009 ، فمااث  فيق  ساا   بااوت   اسااتمروا نترناا الأ علاا  التجهلاا   اا   بعااضكماا  أن 
 .2002 ع  في  ب ع  الم ع  الم   في 21 بنسب مرتفع   الأم زون

                                         
1 : Joe Valacich, Christoph Schneider, op.cit, p :144. 
2 : Graham Curtis, David Cobham, Business Information Systems, 5 ed, Pearson, UK, 2005, p :212. 

 .82.  : 2002: أحم  محم  لن م، التسو   والتج    الإل ترون  ، الم تب  العصر  ، مصر، 3 
4 : Gary P. Schneider, Jessica Evans, op.cit, p :456. 
5: Helen Deresky, International Management : Managing Across Borders and Cultures Text And Cases 8 ed, 
Pearson, USA, 2014. p:51. 
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 ما  في الإل ترون ا  التجا    إ اراتا  أخارى مار   تها ا  ،2010 عا   فيإلا أنه  الركوت، م  الرلم عل و 
 مل اااون 111 إى الم ااا  في 6 بنسااب  نترنااا الأ عاال المشاااتر   عاا ت ا تفااا  ، كماا سااانو   الم اا  في 12 بنحاااو  قاا  
، واستمر نمو التج    الإل ترون   لاى وصال  $ 1119 اى الم   في 1 بنسب  السنوه الشراء ومتوسط نسم ،

 إل ه م  هو ال و  م  أ ق   ق  س  .
 

 : نمو التجارة الإلكترونية8-1الشكل 

Source: Kenneth C. Laudon, Jane P. Laudon, Management Information Systems, 12edi, Pearson, USA, 2012,        

p :373. 
 

ناه يم ا  ذوم  خ   المف ه م الس بق ، فإناه يم ا  تعر ا  التجا    الإل ترون ا  ما  و ها  نظار شا مل  ب
وه  تعل ع  نشا ط إقتصا ته  اتم ما  خ لاه  التجارةتقس م هاا المصطل  إى مقطعبح أس س بح، أل هم  

ت او  المنتج   ببح المنظم   والأفرات والا  تح مهما  عا   قاوانبح ونظام متفا  عل ها ، ب نما   قصا  با لمقط  
بذنااه نااو  ماا  التوصاا   كمجاا   لأتاء النشاا ط، ل اا   ااتم أتاء هاااا النشاا ط ماا  خاا    الإلكترونيةةةالثاا و 

  لط الإل ترون   المدتلف .استد ا  الوس ل  والوس
نم طااا  ع  ااا  ، كعااارض السااال  والخااا م   عااال أوفي الواقااا  التطب قااا  فاااإن التجااا    الإل ترون ااا  تتداااا 

الأنترن  وإ راء الب   عل مواق  الشب   الع لم   م  إ راء عمل    ال ف  النق ه ب لبط ق   الم ل ا  أو بغ ها  
أو محاا   ب اا  علاا  الأنترناا ، والق اا   بذنشااط  التهو اا  والتوز اا  ماا  وساا ل  الاا ف ، وإنشاا ء متاا  ر افتراضاا   

                     
B2C
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والوك لااا  التج   ااا  عااال الأنترنااا  و   سااا  الخااا م   الم ل ااا  وخااا م   الطااا ان والنقااا  والشاااح  ول هااا  عااال 
 الأنترن .
  شاااترون و ب عاااون مساااتهل بحساااوى )مجااارت(  تتجااا وزالتجااا    الإل ترون ااا   الشااا ل ، ل عتقااا ت خ فااا و 
 المنااتج، شااراء إى أت  الاا  الألاا ا  علاا  نطااوهت أن يم اا  لتجاا    الإل ترون اا  ف، نترناا الأ علاا    المنتجاا
 بابح المعا م   علا  قتصارت لاالتجا    الإل ترون ا   ذل؛، عل  وع و  ،الب   بع  م  الهبون خ م  ع  ف  

 ساااتد  التجااا    الإل ترون ااا  ت، B2C المساااتهل؛ إى الأعمااا   ب سااام  عاااره والااااه والمساااتهل بح، الشااارك  
التجااا     مااا  الناااو  هااااا إى و شااا   ،والوساااط ء الماااو ت   مثااا  التجااا   بح الشااارك ء مااا  عمااا  بذ لق ااا  ا أ  ااا 

 .B2B الأعم   إى الأعم   ب سم ع ت الإل ترون   
 :للتج    الإل ترون   الأس س   الأنوا  ها الج و  الت ي  تلدصو 
 

 التجارة الإلكترونية وأصناف : أنواع3-1الجدول 
 مثال الوصف النوع 

 Amazon.com م  كت ب   شترهشدص  وزب لنه  الشرك   ببح المع م   (B2C) المستهل؛ إى م  الأعم  
 .مو ت ه م  نترن الأ شب   عل  الأعم   يجره صن م   الشرك   ببح المع م   (B2B) الأعم   إى الأعم  م  
 shutterstock.com  وفر صو  لموق  شدص الشرك  الهب ل  و  ببح المع م   (C2B) الأعم   إى المستهل؛م  
ل    أفرات ببح المع م   (C2C) المستهل؛ إى المستهل؛م  

 مع   عملون ب ل رو  
 عل آخر شدص م  كمب وتر  شتره شدص

  ouedkniss.comموق 
 

:146. op.cit, p Joe Valacich, Christoph Schneider, Source: 

 
 

  التجارة الإلكترونية:ومزايا خصائص ثانيا/ 
التجاا    الإل ترون اا  بعاا ت ماا  الخصاا لص الاا   تلاا  ف هاا  وتتم ااه عاا  التجاا    التقل   اا  ل اا  تتم ااه 

تتم اااه التجااا    الإل ترون ااا  بسااارع  وساااهول  الإتصااا لا  وإم  ن ااا  إبااارا  الصااافق   التج   ااا  الإل ترون ااا  بااابح 
المتعاا ت  في مجاا لا  التجاا    والخاا م   والمعاا م   الم ل اا  والنق  اا   اا   ااوفر الوقاا  والت لفاا ، كماا  الأطااراه 

تسااه  الحصااو  علاا  المعلوماا   ال زماا  للوصااو  إى الأسااوا  وتعتماا  التجاا    الإل ترون اا  وبشاا   أس ساا  
  خص لص  ل سا     اه   عل  شب    الإتص لا  والمعلوم   وال  م  أهمه  الأنترن ، ويم   أن ت ت س

 :1ا  وه  عل  النحو الت ي

                                         
 .11،  :2001: إبرا ه م الع سوه، التج    الإل ترون  ، الم تب  الأك تيم  ، مصر، 1 
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ف لتجاا    الإل ترون اا ، أو باا لألرى الوساا لط الطةةا ا الةةدول  أو العةةالم  ل تجةةارة الإلكترونيةةة:  -1
الإل ترون   ال   ره م  خ ا  أنشط  التجا    الإل ترون ا ، لا سا م  الأنترنا  لا تعاره الحا وت الم  ن ا  أو 

فاااإن أه نشااا ط  ااا  ه  قااا   سااالع  أو خااا م   علااا  الأنترنااا  لا  تااا   إى التو اااه إى  الجغراف ااا ، ومااا  ثم
منطق   غراف   بع نه ، فإنش ء موق     ه عل  الأنترن   هوت الشرك  ص لب  الموقا ، لاى ولاو ك نا  شارك  

 ا  إتا   صغ  ، إم  ن   الوصو  إى أسوا  ومستد م  شب   الأنترن  عل الع لم كله، م   ه  أخرى يم
المع م   التج     ب ف ء  لأه شرك  م  خ   موقعه  علا  الأنترنا  ما  أه موقا   غارافي، وهاا  السام  
ا  تبع   مختلف  خ ص  في ل ل  السل  أو الخ م   ال  تسلم عل  الخط، لصعوب  فرض ال رالأ الجمرك   

 عل ه .

شارك  وفقا  للمجارى العا ته للأماو  م  المعروه أن ت لف  تذسا    تق يل التكاليف والنفقات: -2
ونفقااا   افتت لهااا  وشاااهره  ومااا  ثم طااار  منتج تهااا  وفااات  أبوابهااا  للجمهاااو  ته ااا  بنساااب  كبااا   عااا  نفقااا   

 وت  ل   تنظ م موق  افتراض  لنف  الشرك  عل  شب   الأنترن .

وات  البشر   م  ب لإض ف  إى ذل؛ أن    س  التج    الإل ترون   ستوفر عل  الق لم به  ت لف  ال 
ع ملبح وموظفبح إتا  بح وكال؛ توفر عل ه أ    ت لف  النفق   الإتا    والح وم   ف م  إذا نوى توس   

 .1أعم له وافتت   فرو       

ف لشاارك   ال باا   أو الصااغ   علاا  لاا   الطةةا ا المتةةداخل لتتصصةةات التجةةارة الإلكترونيةةة: -1
سااااواء  اااا  أن الفواصاااا  التقل   اااا  باااابح القط عاااا   والاااا  تذسساااا  أصاااا  علاااا  الفااااوا   في المظاااا هر الم ت اااا  

وضاول ، وهااا أمار   للمنتج   وكاال؛ علا  الفاوا   في الوسا ل  الم ت ا  لتوز عها  أصابح  أقا  لا   أو أقا
ى المساااتهل؛ باا لطر  التقل   ااا  كمااا  يم ااا  توصااا له  علااا  الخاااط واضاا  في المنتجااا    الااا  يم ااا  توصااا له  إ

مب شااار ، مثااا  الموسااا ق  والأفااا   وبااارامج ال مب اااوتر، وال تاااأ وا ااا   والجرالااا  الإل ترون ااا  ...ا ، وهاااا  
الخ صاا   تولاا  ضااغوط  تن فساا   شاا    ، وتحفااه الشاارك   علاا  إعاا ت  ه  لاا  نفسااه  لموا هاا  ضاا   المساا ف  

 ن  عتل سلع  وما  كا ن  عتال خ ما  كما  أناه  ثا  صاعوب   في مساذل  تح  ا  هو ا  المناتج عنا  مث  ببح م  ك
 الأ.ر فرض ال 

ل ااا  يم اا  إتمااا   صااافق   غيةةاا المنةةةتندات الورليةةةة ل معةةامات  ةةة  التجةةةارة الإلكترونيةةة: -8
ترون اا  تون تباا ت      اا  ك ملاا ، باا ءال ماا  التفاا وض علاا  الشااراء والتع قاا  وتفاا  ق ماا  الب اا ع  واساات مه  إل 

 مستن ا  و ق   عل  الإط  .

                                         
 .16،  :2002 الأ تن، الثق ف ، تا  الح سو ، عل التج    ال سواو، محموت ع مر: 1 
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هن  تظهر مش          في إثب   التع م   والعقوت وتوث   الحقاو  والإلتهاما  ، واثبا   صاح  
التوق عاا   والحفاا ى علاا  لقااو  المل  اا  الف ر اا ، وماا  هناا  شاارع  منظماا   تول اا  ول وماا   متعاا ت  في 

بغ الصاف  الق نون ا  علا  ااار ا  الإل ترون ا  والعقاوت الإل ترون ا  وض  ق نون خا   ب لتجا    الإل ترون ا   سا
 .1والتوق ع   الإل ترون   والوف ء ب لنقوت الإل ترون  

أو تون الت ق  منه  ما  التما   تعارض معلوما    التعامل دون الكشف عن هوية المتعام ين: -1
أن  ااره عمل ا      ا  علاا  الأنترنا  باابح الهبا ل  للإفشا ء أو إساا ء  الإساتد ا  عنا  تقاا يمه ، فما  المم ا  

طاارفبح لا  عااره ألاا هم  اةخاار، ل اا  لا  اارى أه منهماا  اةخاار، وقاا  لا يملاا؛ أه منهماا  معلوماا   ك ف اا  
ع  اةخر، كال؛ ق   ق   طره آخر معلوم   زالف  أو خ تع  تون أن ت ون هن و تالما  طر قا  م ساو   

مااا  ببط قااا  إلتمااا ن مساااروق ، أو الوعااا  بتقااا يم ضااام ن   أو للتذكااا  مااا  هاااا  المعلومااا  ، ومااا  ذلااا؛ التع 
خااا م   مااا  بعااا  الب ااا  تون ضااام ن لق قااا  باااذن  لتاااه  البااا ل  باااال؛، كمااا  تثااا  مسااا ل  الخصوصااا   وسااار   
المعلوما   ا تها تا  كثا   في هاااا الشاذن تعتما  علاا  الأسا   علا  الت نولو  ا  المتق ماا  ما  أ ا  الحفاا ى 

  ن والموثوق   والنهاه  في التع م   التج     عل الأنترن .عل  الخصوص   وتوف  اةم

بماا  أن هناا و تغاا ا   سةةرعة تيييةةر المفوةةوي ومةةا ييطيةة  مةةن أنشةةطة ومةةا ي كمةة  مةةن لواعةةد: -6
متساا  ع  في نوع اا  الأنشااط  الاا  تنااا    تحاا  مفهااو  التجاا    الإل ترون ااا ،  اا   ااؤته إى التماا لا  كبااا   

وماا   هاا  أخاارى فاإن ا تباا ط التجاا    الإل ترون اا  بوساا ل  الإتصاا   الإل ااتروو لإتسا   نطاا   هااا  التجاا   ، 
بصف  خ ص  ومج لا  الإتص   والمعلوما   بصاف  ع ما ، وها    عا  تتعارض لتغا ا  ت نولو  ا  متسا  ع ، 

 يجع  النظم والترت ب   ال      ا  التج    الإل ترون   عرض  ه  الأخرى للتغ  السر  .

أت لا  شاب   الأنترنا  إم  ن ا  تسال م بعاض المنتجا   إل ترون ا   نتجات إلكترونيا:تن يم الم -7
أه التسااال م المعناااوه للمنتجااا  ، مثااا  بااارامج ال مب اااوتر، التساااج    الموسااا ق  ، أفااا   الف ااا  و، ال تاااأ، 

ما  يخلا   الأج   والتق   ر الإل ترون  ، إى   نأ بعض الخ م   مث  الإستش  ا  الطب   أو اان س   وهاو
تحاا    أمااا   السااالط   المدتصاا  ل ااا  لا  و ااا  لااى اةن آل ااا   متفااا  عل هاا  لإخ ااا   المنتجااا   الرقم ااا  
للجم  و أو ال رالأ إذ ق   ستغ  الب لعون ذلا؛ للتهار  ما  سا ات الجما  و وال ارالأ بعا  تساج   هاا  

 التع م   في ال ف تر اا سب   الرسم  .

التج   ااا  الإل ترون ااا  بشااا   فعااا   في إتمااا   تسااا هم  التجاريةةةة:النةةةرعة  ةةة  إنجةةةا  الصةةةفقات  -8
العمل اا   التج   اا  باابح الطاارفبح علاا  و ااه الساارع  إذ تااتم الصاافق   التج   اا  تون ل  اا  لإنتقاا   الطاارفبح 

 والتق لهم  في م  ن معبح وفي ذل؛ توف  للوق  والجه  والم  .
                                         

 .110.  :2002، تا  الف ر الج مع ، مصر، الإل ترون   التج   : خ ل    و  إبراه م، لو  ست    1 
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 التجارة الإلكترونية: مزايا وعيواثالثا/ 
 القاا لم الاقتصاا تو  التجاا    الإل ترون اا  الع  اا  ماا  الفوالاا  للمؤسساا  ، والمسااتهل بح، وا تماا ،تااوفر 

 الأساوا  إى االا  المساتوى ما  والعمل ا   المب عا   ز ا ت  لب عا ل  م    ال ول  ، فاالإل ترون  الأعم   عل 
 المااو ت   ما  كا  ما  التواصا  وز ا ت  العما ء، خ ماا  وتعه اه والإنت   ا ، ال اخل ا  ال فا ء  وتحسابح ،ال ول ا 
 وم  أبرز ها  المن ف  ناكر اةتي: ،والعم ء
 الفوائد الت  تجنيوا المؤسنات من التجارة الإلكترونية: -أ

الع    م  المها   ال  يم   أن تستف   منه  الشرك   بش   كب ، وناكر   تق   التج    الإل ترون  
 منه  عل  سب   المث   لا الحصر:

التج    الإل ترون   توس  نط   السو  إى نط   توي وع لم ، فم  القل   م  الت  ل   فإنه  -1
 بوس  أه مؤسس  إيج ت مستهل بح أكثر، ومو ت   أف   وشرك ء أكثر م لم  وبصو   سر ع  وسهل .

ل ترون   التج    الإل ترون    فض المص    ، ل   تع  عمل   إع ات وص  ن  مواق  التج    الإ -2
عل  الو أ أكثر اقتص ت   م  بن ء أسوا  التجهل  أو ص  ن  الم  تأ، ولا تحت   المؤسس   إى الإنف   

ال ب  عل  الأمو  الترويج  ، أو ترك أ  ه ها  ب ه   لخ م  الهب ل ، ولا تحت   إى ع ت كب  م  الموظفبح 
  الأنترن  تحتف  بت     عمل    الب   في الشرك  للق    ب لعمل    الإتا   ، إذ تو   قواع  ب  ن   عل

وأسم ء الهب ل ، و ت   لشص وال  استر    المعلوم   المو وت  في ق ع   الب  ن   لتفحص توا    عمل    
 .1الب   بسهول 

التج    الإل ترون   تسم  بخفض المدهون ع  طر   استعم   عمل   السحأ، فف  نظ    -1
ب أ ب لحصو  عل  طلأ    ه م  قب  المستهل؛ وتهو    بطلبه م  خ   التصن   السحأ فإن العمل   ت

الوق  المن سأ، كم  أن عمل   السحأ ها  تسم  بتصن   المنتج أو الخ م ، وفق  لمتطلب   المشتره وهاا 
  عط  المؤسس  أف ل         عل  من فس ه .

 بح تف  الأموا  والحصو  عل  المنتج   والخ م  .التج    الإل ترون    فض الفتر  الهمن   م  ب -8
التج    الإل ترون    فض ت  ل   الإتص لا  السل    وال سل   ، ف لأنترن  أ خص ب ث  م   -1

 الشب    الأخرى.
تتدااا التجاا    علاا  الأنترناا  أشاا    ع  اا   ف لع  اا  ماا  الشاارك   الع لم اا  ااا  مواقاا  علاا  شااب    -6
تد   صفح ته  لب   منتج ته  للجمهو ، م  ن ل   فإن المؤسس   الصغ   الا  لا ج   تس WWWالو أ 

يم نه  أن تتحم  الت  ل   الع ل   لأنظم  تب ت  المعلوم   إل ترون   تلجذ كال؛ لإنش ء موق  علا  شاب   
                                         

 .12ن صر خل  ، مر   س ب ،  : : 1 
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  ال ول اا  ماا  خاا   إق ماا  ولاا   و ااأ خاا ت  وصاافح   ل ساا   علاا  شااب   الأنترناا  وماا  خ ااا  يم اا  ااا
التع م  م  الهب ل  والمو ت   ول هم عل  مستوى الع لم وفي هاا الشذن يم   أن تو ا  ألنما ط الت ل ا  لتنف اا 

 التج    عل  الأنترن  .
كما  تساتط   الشارك   عارض منتج تها  عا  طر ا  ال تا لو  الإل اتروو، وال ت لو ا   الإل ترون ا  هاا  

نتجاااا  ، فتحتااااوه علاااا  مواصااااف   م توباااا  وصااااو  للب اااا ل  النظاااا  الإفتراضاااا  لل ت لو اااا   التقل   اااا  للم
ب لإض ف  إى معلوم   ع  الترو    والتدف     وأس ل أ ال ف   وطر  الشح  والخص لص المو اوت  في 
ال ت لو    الإل ترون    ع  م  عمل   إتا   وته    ال ت لو    سهل  ول  م لف  لأن التساع ا  وترت اأ 

 .1وواضح وتنظ م الب  ل  سهل  

 وم  ب نه : التجارة الإلكترونية:الفوائد الت  يجنيوا المنتو كين من  -ا
 لتج    الإل ترون   تعط  الخ    للمستهل؛ بذن  تسو  أو  نها  مع م تاه ، ف والجه توف  الوق   -1
ساا ع ، وفي أه  ااو  ماا  الساان  وماا  أه م اا ن في العاا لم، كماا  أنااه ب سااتط ع  الهباا ل  الحصااو  علاا   28في 

المعلومااا   ال زمااا  خااا   ثاااوان أو تقااا ل  عااا  طر ااا  التجااا    الإل ترون ااا ، وفي المق بااا   ساااتغر  الأمااار أ ااا   
 وأس ب   م  أ   الحصو  عل   ت إن قم  بطلأ المعلوم   م  موق  ملمو .

الإخت ا  ، تقا   التجا    الإل ترون ا  ال ثا  ما  الخ ا  ا  للمساتهل؛، بسابأ ق بل ا  الوصاو  لر    -2
 إى المنتج    لم ع   توا   المؤسس   ب لقر  م  المستهل؛.

خفااض الأسااع  ، ل لباا  ماا  ت ااون التجاا    الإل ترون اا  ماا  أ خااص الأماا ك  للتسااو ، لأن المشااتره  -1
  عل  الأنترن ، ومق  ن  ب  ل  ك  شرك  ما  أخارى بساهول ، ولاال؛ في  ستط   أن  عره ال ث  م  المواق

آخر الأمر س تم   م  الحصو  عل  أف   العروض، في لابح أن الأمار  صاعأ إذا اساتله  الأمار ز ا    كا  
 موق   غرافي م  أ   مق  ن  ب  ل  ك  شرك  بذخرى.

م  ، مث  ال ت   الإل تروو، فإن توف  الجه ، فف  بعض الح لا  وخصوص  م  المنتج   الرق -8
 التج    الإل ترون   تم   الب ل  م  إ س   الب  ع  بسرع  وسهول  إى المشتره.

 لتج    الإل ترون   تسم  للهب ل  بتب ت  الخلا  واة اء بخصو  المنتج   تب ت  الخلا ، ف -1
 والخ م   عل ا تمع   الإل ترون   ك لمنت     مث .

 ومنه : ائد الت  يجنيوا المجتما من التجارة الإلكترونية:الفو  -ج
التج    الإل ترون   تسم  للفرت بذن  عم  في منهله وتقل  الوق  المت   للتسو ،     عني ازتل    -1

 أق  في الشوا  ، وب لت ي خفض نسب  تلو  ااواء، ولوات  المرو ...
                                         

 .11:  . 2009 الأ تن، أس م ، تا  الإل تروو، والتسو   التج    خل  ، ن صر: 1 
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الب ااا ل  أن تبااا   بذساااع   زه ااا  ، وباااال؛  ساااتط   الأفااارات إن التجااا    الإل ترون ااا  تسااام  لااابعض  -2
 الا   تخلهم أق ، شراء ها  الب  ل      عني  ف  مستوى مع ش  الجتم  ك  .

التجااااا    الإل ترون ااااا  تسااااام  للنااااا   الاااااا    ع شاااااون في البلااااا ان المدتلفااااا ، أن يمتل اااااوا منتجااااا    -1
 لحصو  عل  شه تا    مع   عل الأنترن .وخ م   ل  متوفر  في بل اام الأصل   مث  تسه   ا

التج    الإل ترون   ت سر توز   الخ م   الع م  مث  الصح  والتعل م والخ م   الإ تم ع   بسعر  -8
 مندفض وب ف ء  أعل .

 
 ، في الج و  الت ي:والمشتر   لب لعبحا ل   م  الإل ترون   لأعم  ا مها   بعض ويم   تلد ص 

 
 الإلكترونية التجارة مزايا: 4-1الجدول 

 

Source: H. Albert Napier, Ollie N. Rivers, Stuart Wagner,  op.cit, p :31. 
 

 
 ،والمشااتر   الباا لعبح ماا  ل اا  الع ااو  بعااض أ  اا  طاار ت ال ول اا  الإل ترون اا  التجاا    فااإن ذلاا؛، وماا 

 يجاأ  عاني الا وي، الساو  واستغ   بسرع ، المتغ   الت نولو    لمواكب   ل  وت  صعوب  الشرك      ق ف
في  والتنقااا  مختلفااا ، بعمااا   المعااا م   وإ اااراء الثق ف ااا ، والق ااا    المتنوعااا  اللغااا  توا اااه أن الشااارك  علااا  
 شااا   في للمساااتهل بح ب لنساااب  ع اااو  شااا  ت ال ول ااا  الإل ترون ااا  ف لتجااا    ،معروفااا  لااا  س  سااا   ب  ااا  
  هالااااون لا المسااااتهل بح مااا  الع  اااا كماااا  أن  ،لبااا ل ل والموثوق اااا  والخصوصاااا   المعااا م   أماااا  بشااااذن مخااا وه
  ،شراله  قب   لمنتج  والشعو  ب لم ال  ف لون

 ل مشترين مزايا ل بائعين مزايا
 ز  ت  توفر المنتج   المب ع   فر  ز  ت 

 شراءال وخ   ا  وشدص   مخصص  معلوم   الت  ل   انخف ض
 الأسبو  في أ    7 ال و ، في س ع  28التسو   الأسبو  في أ    7 ال و ، في س ع  28الب   

   المنتج   المعروض مق  ن السه  م  ال  ق  السو  قط ع   إى الوصو 
 ال ول   الأسوا  إى الوصو  ال ول   الأسوا  إى الوصو 
 علوم  المو  الرقم   للمنتج   السر   التسل م المعلوم   إ ص   وتق  سرع  ز  ت 
 والخ م   المنتج   تص  ال  التف عل   الوس لط إى الوصو  الهب ل  تف     وتتب  الب  ن     
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 .والمشتر   الب لعبح م  ل   الإل ترون   التج    ع و  بعض 1-1 الج و  و وض 
 

 الإلكترونية التجارة عيوا: 5-1الجدول 
 ل مشترين عيوا ل بائعين عيوا

 نترن الأ عل  الب ع م   ال ث  ببح التفر   صعوب  الأخرى الإل ترون   المؤسس   م  المن فس  تها  
 ال  لا يم   التنبؤ به  والخصوص   المع م   أم  التغ  السر   للت نولو   

 بهم موثو  ل  و بم  ،مذلوفبح ل  ب لعبح م  التع م  ل تص لا  أكل ق   
 الأعم   مع م   م  الق لم  الأعمالأنظم   تمج صعوب 

 الإل ترون  
 شراله  قب  لمنتج  ب   و شعوال لم  عل  الق    ع  

 الب ل  موثوق   بشذن والمد وه مذلوف  ل  شراء عمل    الإل ترون   الأعم   أنظم عل   اا فظ  في ال  من  المش ك 
 ل  س  س   ب     متنوع ، لغ  : الع لم   السو  ق    

 العم   وتحو   معروف ،
 لإ     اللو ست   والصعوب   ال ول  مب ع    سو  

 المنتج

 

Source: H. Albert Napier, Ollie N. Rivers, Stuart Wagner,  op.cit, p :31. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ق    
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 الإلكترونية الأنترنت كأساس لقيام التجارة: المطلب الثاني

الب  اا  ال اعماا  للتجاا    الإل ترون اا ، أصاابح  تمثاا  القااو  الأس ساا   الاا   إن شااب   الأنترناا  ب عتب  هاا 
تقاوت النماو الإقتصاا ته في كا  تو  العا لم، وأصاابح  التجا    الإل ترون ا ، هاا  الأتا  الفع لا  لتحق ا  ذلاا؛ 

 النمو في ظ  العولم  وم   ص لبه  م  تطو ا  سر ع  ومت لق .
والأعماا   وسااا هم  هااا  الشااب   الع لم ااا  في تحق اا  الو اااوت  لقاا  لاا   الانترنااا  و ااه عاا لم التجااا   

الفعل  للتج    الال ترون   وال  تمث  وال   ما  التعا ب  الج  ا   الا  تخلا  ل  تنا  بقاو  وأصابح  تتا او  
في الاساااااتد ا  العااااا ته لتعااااال عااااا  الع  ااااا  مااااا  الأنشاااااط  الأس سااااا   المرتبطااااا  بثاااااو   ت نولو  ااااا  المعلومااااا   

 والاتص لا .
و شاااه  العااا لم وبشااا   كبااا  تطاااو ا هااا ل  ومتسااا  ع  في ت نولو  ااا  عااا لم الإتصااا لا  لاااى أصااابح  
وس ل  الإتص   الح  ث  وعل   أساه  الأنترنا  وسا ل  لا يم ا  الإساتغن ء عنها ، فبعا  أن ك نا  الإتصا لا  

تصااا   ونقااا  الإتعتمااا  علااا  التل فاااون ثم الفااا ك  والاااتل   ظهااار  الأنترنااا  وأصااابح  الوسااا ل  المثلااا  في 
ب  ن شب   الأنترن  كوس ل   تم ع  طر قها  المعا م   الإل ترون ا  يجاأ أن نتعارض تولالمعلوم   وتق يمه ، 

 لنشذ  وم ه   شب   الأنترن .
 أولا/ نشأة شبكة الأنترنت:

عنااا م   1969قااا  ظهااار  الناااوا  الأوى لف ااار  شاااب   الأنترنااا  في أواخااار السااات ن   وب لتح  ااا  عااا   
طلب  وزا   ال ف   الأمر     )البنت لون( م  خلاء ال مب وتر إيج ت أف ا  طر قا  للإتصا   بعا ت لا  محا وت 
ماا  أ هااه  ال مب ااوتر تون الإعتماا ت علااا  كمب ااوتر والاا ، وكاا ن الاا اف  هاااو الخااوه ماا  أن الإعتماا ت علااا  

ولااال؛ عماا  البنتاا لون علاا   شااب   تاا ا  مركه اا  ساا  ون هاا ف  سااه  اجااو  نااووه مب لاا   ق اا  عل هاا 
 .1البح  ع  ت نولو          للإتص لا  فق   بتمو   وإع ات شب   تع  م  أهم شب    ال مب وتر

وك ن ال اف  هو تحق   ه ه إسترات ج  وهو إ س   تعل م   التصو أ م  خ   مركاه الاتح م إى 
قواعا  الصااوا    ولااو بعاا  تاا م   ااهء ماا  شاب    هاااا المشاارو  الاااه أع تااه وزا   الاا ف   الأمر   اا  والاااه 

سمااا  أ  ااا  ، أه مشااارو  شاااب   وك لااا  الأجااا   المتق مااا  كمااا   ARPANET* طلااا  عل اااه اختصااا  ال مشااارو  
مشرو  شب   العموت الفقره، وك ن هاا المشرو  ق صرال عل  وزا   ال ف   الأمر     لألراض أمن   وعسا ر   

 إذا م  تعرض  لأه هجو  أو تخل  في موا ه   مسلح  أو لر  نوو  .
 

                                         
 .119.  : 2002ال    محم ، التج    الإل ترون  ، ا موع  العرب   للت   أ والنشر، مصر، : سرا  1 

* : Advanced Research Project Agency NETwork 
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ع    في، و الب  ن   لتب ت  ARPANET ب ستد ا  والج مع   ال ل    في الب لثون ب أ م  سرع ن
 .MILNET تسم  منفصل  شب   ARPANET م  العس ره الجهء أصب  ،1920
 علا  الإشاراه با أ و ، *NSF الوطن ا  العلاو ه    تحق  اا  الشب   الإنط   والتوس  عن م  تبنته  و 
 ومراكااه والج معاا  ، ال ل اا   م اا     بطاا  الااو  ،NSFnet والاا  سم اا  بااا العساا ر   لاا  المتبق اا  الأ ااهاء
وذلااا؛ بهااا ه السااام   بااا خو  ا تمااا  العلمااا  إى المعلومااا   المدهنااا  علااا  الشاااب   وأصااابح   ،البحاااو 

ARPANET  تسااام NSFnet   والااا 1921، وباااال؛ انفصااال  الشاااب   العسااا ر   عااا  الشاااب   الأ  عااا  
 .1 عتل ت     م  ت شب   الإتص لا  ال ول   ل   سم  لمدتل  الأفرات استد امه  بع  ع   سنوا 

، عل ها  القا نونوالااه فرضاه  NSFnet خا   ما  محظو ا التج  ه النش ط ك ن الوق ، هاا خ  و 
 اسااتب ا  تم ،1991 عاا    ب اا  وفي ،1991 عاا   في NSFnet علاا  التجاا  ه النشاا ط علاا  الق ااوت  فاا  تم و

NSFnet الخ ما  ماهوته   ره  ا الا  الرل سا  ، الشاب    أو السرع ، ع ل  ال تص لا للإ أس س   تحت   بنىب 
  .ال و  نعرفه  ال  نترن الأ شب   أتى ذل؛ إى نشذ    ، MCI و AT&T مث  التج    ،

أه الم ا ن  cyber spaceولق  نشذ عا  اساتد ا  الأنترنا  ت او   ما   سام  بعا لم الف ا ء المصاطن  
الخ  ي أو الإفتراض ، أو الف  ء المصطن  الإل تروو، ل    اتم تبا ت  المعلوما   والب  نا   في هااا الف ا ء 
المصااطن  بطر قاا  إل ترون اا ، وهاااا المصااطل     اا  علاا  قااوام   اللغاا  العرب اا  ولا عجااأ في ذلاا؛ إذ أنااه في 

هاو  عاا لم الف ا ء المصاطن  إى ظهااو  نظا   تباا ت  الغار  لم  الز إلا في الساانوا  الأخا   فقاط، وقاا  أتى ظ
 الب  ن   إل ترون   والاه أصب  لق ق  واقع   فرض نفسه وخصوص  في مج   التج    الإل ترون  .

 ثانيا/ تعريف الأنترنت:
 workNetوالث ن اااا   nationalinterإن مصاااطل  الأنترنااا  هااااو اختصااا   ل لمتاااابح إنجل اااه تبح الأوى 

 قصا  باه شاب   الإتصا لا  ال ول ا ، وما  أهام التعر فا   الا  ق لا  عا   internetل  وب لت ي فإن مصاط
شااب   الأنترناا ، أااا  شااب   كباا   ماا  أ هااه  ال مب ااوتر المتصاال  ف ماا  ب نهاا  بواسااط  خطااوط الإتصاا   عاال 

 .2الع لم
 worknetconnected inter ترابطاا الم شااب  بذااا  ال تح  اا ا، أكثاار بشاا   نترناا الأعااره كماا  ت

 أو المترابطا  شاب  ال النظا   سم   البعض، بع ه  م  الشب    توص    تم عن م وب لت ي  ،3الشب    م 
 .الع لم أت ء     في ال مب وتر أ هه   بط، وب لت ي يم   نترن الأ

                                         
* : National Science Foundation 

 .102: خ ل    و  إبراه م، مر   س ب ،  :1 
 .22.  :2002الح م ، الأ تن، : خ ر مصب   الط ط ، التج    الإل ترون  ، تا  2 

3 : Gary B. Shelly, Jennifer T. Campbell, Discovering the Internet: Complete, 4 Ed, Cengage, USA,2012, p :2. 
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والااا  هااا   (Web* الو اااأ أو) الع لم ااا  الشاااب   ب سااام المعاااروهو  نترنااا الأمااا     ناااأكمااا   و ااا  
 والاا  ،Web servers الو ااأ خااوات  والاا  تساام  ال مب ااوتر، أ هااه  علاا  المو ااوت  الملفاا   ماا  مجموعاا 
 متصا  كمب اوتر  ها ز ل  اه شدص أه فإن وب لت ي، .الإنترن  شب   خ   م  البعض ببع ه م   ترتبط

 .1الملف   إى الوصو  ل  عل  الحصو  هيم ن نترن الأ شب  ب
ف لأنترن  ه  مجموع  شب    وأ هه  ال مب وتر الإل اتروو الا  تتوا ا  في مختلا  تو  العا لم والا  
تتصا  ببع ااه  ويجماا  ب نها  أنظماا  الإتصاا لا  الإل ترون اا  الا  تسااتد   لنقاا  الب  نا   أو ماا   اا ع  بنظاا   

Tcp/Ip (Transmission Control Protocol, / Internet Protocol)   نقا  المعلوما  ، ، أه نظا
ويم   لأه شدص ل  ه  ه ز كمب اوتر شدصا  ول  اه اشاتراو لا ى ألا  مقا م  خ ما  الأنترنا  و ها ز 

  وخط تل فوو، ال خو  عل  الأنترن  وإى ها  الشب   ال ول  . Modemالموت  
 ل اا  أن الأفاارات Clients/ Serverإن بناا ء الأنترناا   عتماا  ب لأساا   علاا  مباا أ الخ ت  العم اا  و 

الا    ستد مون الأنترن   عتم ون عل  بعض اللامج التطب ق  ، وال  تم انهم ما  التواصا  ما  لا هم ما  
يخااهن ف هاا  كم اا   ه للاا  ماا  المعلوماا   اافوظاا  علاا  الخااوات  والاا   اادم  والاا  تمثاا  ال مب ااوتر الأ هااه  

، و قاو  الخاوات  إن ك  الب  ن   ب لإض ف  إى  س ل  الل   الإل تروو   عه  مخهنا  علا  و ش   صفح  ، 
العم   بطلأ معلوم   أو صفح   أنترن  ب ستد ا  برن مج متصف  الأنترن  مث  أنترن  إكسابلو   ما  

ل  وبتنسا    إن عمل ا  توصا   المعلوما   أو الصافح   إى العم ا  تاتم بساهو و خا ت  مو اوت علا  الأنترنا ، 
كب  ببح مختل  الخ تم   ل    قو  العم   ب لإتص   ب لخ ت  بطلأ معلوم   مع ن  و رت الخ ت  بإ   عه 

 المعلوم   المطلوب  إى العم  .
 .والش   الت ي  ببح ك ف   الحصو  عل  المعلوم   ع  طر   الخوات 

                                         
  * :World Wide Web: ل و  الب ل  ،1929 ع   في Lee -Tim Berners الجس م   لف ه  ء الأو وبي المدتل في  عم  ك ن الاه CERN إيج تب سو سرا، في 

 الصفح  وص   أل  عل    ونالاه  النص وهو ،hypertext التشعبي النص مفهو  عل  بن ء، و للمدتل البح  علم ء ببح وث ق  م  والتع م  المعلوم   تق سم لتحسبح سب 
 .التشعبي ب لنص المرتبط  الصفح   و ؤ   والوصو  لتده   استد امه  يم   ال  ال مب وتر برامج أوى Berners-Lee وض  أخرى، صفح  عل  نص إى

Berners-Lee   الع لم   الو أ شب    با المرتبط  المستن ا  لو  نظ مه سم" World Wide Web، ب لو أ بس ط  ب   اةن نسم ه والاه  Web. 
 الاروابط أو ، hypertext التشاعبي الانص وصا   بواساط  معا  مرتبطا  وثا ل  عل ها  و اأ خاوات  تا ع  ال مب اوتر أ هاه  ما  تت اون الإنترن  م  فرع   مجموع  هو ف لو أ

 وف ا  و، و ساوم   ناص علا  تحتاوه أن يم ا  والا  ، Web pages الو اأ صافح   تا ع  التشاعب  ، الا تب طا   ذا  ف لوثا ل ،  ه نها   اتم أ ا  ،hyperlinks التشاعب  
 .أخرى و أ صفح   إى وص   ع  ف   وصو ،

 و اأ متصاف  و اأ خا ت  علا  المدهنا  الو اأ صافح   وعارض للوصاو  المساتد   اللن مج و سم Web site ، و أ بموق  الصل  ذا  الو أ صفح   مجموع  وت ع 

Web browser ،  ه ، ال و  شعب   الأكثر الو أ ومتصفح Internet Explorer، Opera، Mozilla Firefox،  
 intranet أنتران  تستد   ، ل  الموظفبح ببح المعلوم   وتب ت  ال اخل   التج     للمع م   للشرك  ال اخل   الشب   عل  متها   بش   تستد   الشرك   م  والع   

 وا ها  تاوفر نترانا أ و اأ مواقا  ،الشارك  خا    شادص أه متنا و  في ل سا  الا  ال اخل ا  و اأ مواقا  واساتد ا  لعارض الشارك  تاخا  للماوظفبح لتسام  والو اأ الأنترنا  تقن   
 .للمؤسس  التشغ   أنظم  م  ول ه  الهب ل ، ع ق   وإتا   ال اخل   للأنظم 

 مااا  أكثاار أو اثناابح مااا  الإكسااتران  تت ااونل اا   ،extranet الإكساااتران  تساام  خ صاا  شاااب   عاال أو نترناا الأ عاال أكثااار أو شااركتبح باابح المعااا م   إ ااراء يم اا  كماا 
 .التج     والمع م   الأخرى   الشرك ب  ن   مش ه  و  المش  ك  م  الشرك  تم    الإكستران ، استد ا ، وإن نترن الأ عل المتصل  للشرك  ال اخل   الشب   

1 : Gary P. Schneider, Jessica Evans, New Perspectives on The Internet, 9th Ed, Cengage, USA, 2013, p :24. 
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 تادمات: مبدأ ال صول ع ى المع ومات من الأنترنت عبر ال9-1الشكل 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 .21خ ر مصب   الط ط ، مر   س ب ،  :: المصدر
 

 أت ء     في والشرك   الأفرات تواص  به   ال  الطر ق  ل  ق  والو أ نترن الأ إى الع لم   لوصو ف
 وعارض والخ م  ، لمنتج  لو  ا للتسو  الإنترن   ستد مون الع لم في شدص مل   فذكثر م   ،1الع لم

 وتحم ااا  الااابعض، بع اااه  مااا  وال  تشاا  الأساااهم، أساااع   علااا  والحصااو  البحاااو ، وإ اااراء الفن ااا  الأعماا  
 .ب ث  ذل؛ م  وأكثر الإل تروو، الل   إ س  و  الإل ترون  ، الملف   وتنه  

 خطوطو ،   ب  ال طر   ع  المرتبط و  مجموع  م  شب    ال مب وتر وب لت ي فإن الأنترن  تمث 
 .الت ي الش  كم  ظهر   ال سل    أو السل    الإع   وس ل  م  ل ه  أو اا ت ،
شبكة: 10-1الشكل  

 
أجوزة ال اسوا
 

Source: H. Albert Napier, Ollie N. Rivers, Stuart Wagner,  op.cit, p
 :3. 

                                         
1 : H. Albert Napier, Ollie N. Rivers, Stuart Wagner,  Creating a Winning E-Business, 2nd Ed, Thomson 
Course Technology, USA, 2006, P :2. 
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ـــوتر أجهـــزة شـــبكة وتضـــم ـــوتر أجهـــزة عـــادة المرتبطـــة الكمبي ـــتي الخـــوادم تســـمى خاصـــة كمبي  تعطـــي ال

 مع والربط والطابعات، برامج،الو  الإلكترونية، الملفات مثل المشتركة الموارد إلى لوصولالحق في ا للمستخدمين

  ، أنظر الشكل التالي:خاصة شبكات تربطوالتي  عالمية عامة شبكة هيإذن  نترنتالأف الأخرى، الشبكات

  : الأنترنت11-1الشكل 

  

  

  

 Source: H. Albert Napier, Ollie N. Rivers, Stuart Wagner,  op.cit, p :4. 
  

  

 كابـل مثـل المـادي، الاتصال وسائل من نوع ستخدمت عموما والشركات الأفراد بالإنترنت، للاتصالو 

 لاســـلكية الإعـــلام ووســـائل الأيـــام، هـــذه في متزايـــد نحـــو علـــى الحـــال هـــي كمـــا أو، الهـــاتف، خـــط الشـــبكة،

   .والويفي ...الخ

 الــتي الحجــم والمتوســطة الصــغيرة والشــركات والأفــراد الإعــلام وســائل أشــكال مــن شــكل إلى بالإضــافة

 Internet *إنترنت خدمة موفر تسمى خدمات إلى تحتاج ما عادة الإنترنت شبكة إلى الوصول إلى تسعى

Service Provider )ISP(  للشـركات يمكـن الـتي الاتصـالات مـن عديـدة أنواع، كما توفر الأنترنت على 

  إستخدامها. والأفراد

  

  

  

                                         
  جواب. ، مثلا في الجزائر يوجد اتصالات الجزائر ورسوم مقابل الإنترنت إلى الوصول خدمات توفر التيو  إلكترونية تجارية عمال: مؤسسات ذات أ* 
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 : أنواع الإتصالات الت  تو رها الأنترنت6-1الجدول 
 الوصف التدمة

E-mailإى مستقب  آخر. كمب وتر مستد    رسله  ال  الإل ترون   الرس ل  : الل   الإل تروو 
IM : متص  وال  وق  في أكثر أو طرفبح ببح فو ه بش   الإل ترون   الرس ل  تب ت  الفو    الرس ل 

 ب لإنترن 
 Newsgroups&  forums :

 عل  والمنت     الأخب   مجموع  
 الإنترن  شب  

 مث ) مشترك  مص لحأفرات ام  ف ه  النق ش مجموع   أو إل ترون   إع ن   ول  ل
  لم.الع أت ء     في مش  كبح أه إى الرس ل  نشرل( المهن   الجمع    أو ااوا   

Mailing lists    المهتم  الأطراه ق لم  إى تو     رس  الاه معبح موضو  لو  إل تروو بر   : القوالم الل 
FTP : شب   عل  خ ت  م  الإل ترون   الملف   تنه   أو تحم   م  المستد مبح تم   ال و  الملف   نق  بروتوكو 

 .الإنترن 
VoIP telephony : الاتص لا 

 الإنترن  بروتوكو  عل اا تف  

 .الإنترن  ت نولو    ب ستد ا  الشب    عل المنقول  اا تف   الم  لم  

WWW :  و أال شب   صفح 
 الع لم  

 ااتوى إى الوصو  يم   ج   الإنترن ، خوات  عل  المدهن  المتع ت  الوس لط وث ل 
 ه.وتحم ل

Blogs  مواض   لو  أف   هم   تبون الا   مش  كبح به   تف ال   الإنترن  عل  ال وم    : الم ون 
 .مستمر بش  لقراءته   للهوا  مت ل  و عله  مح ت 

RSS    الأخب  و  عن و  ال مث   و أال محتوى ستن  إى  اتص لا  مع. 

Source: H. Albert Napier, Ollie N. Rivers, Stuart Wagner,  op.cit, p :6. 
 

 ثانيا/ أهمية شبكة الأنترنت:
تعتل الأنترن  ش ء فر   وت نولو  ا  مختلفا  عا  كا  ما  تم ابت ا    في الم ضا  ما  تقن ا   الشاب    
وها  السم   الخ ص  ب لأنترن  ت سبه  سم        ع لم   ذا  م نون ع    ا ال، ل ا  ت ا   الأنترنا  

م ا  أو الإل ترون ا  والا  للشارك   كبا   ك نا  أ  صاغ   ق ما  ع ل ا ، فإاا  تم ا  ما  اساتد ا  الأساوا  الرق
هااا  بااا و ه  ذا  ق مااا  ع ل ااا  كبااا   وفع ل ااا  ع ل ااا  أكثااار مااا  الأساااوا  التقل   ااا  والااا  تم ااا  الشااارك   مااا  
التواص  مب شر  م  زب لنه  وتلبي طلب تهم بش   آي وسار   وتسا ع  الشارك   علا  إنتا   منتجا   لساأ 

وأ  اااا  تسااااتط   الشاااارك   أن تسااااتد   الل اااا   طلااااأ الهباااا ل  وإم  ن اااا  تطااااو ر وإنتاااا   منتجاااا      اااا  ،
الإل ااتروو ومنتاا     ال  تشاا  والرساا ل  الفو  اا  والتد طااأ عاال الصااو  والف اا  و ماا  الهباا ل ،  اا    اا   
خ م  متنوع  للهب ل  تس ع  عل  الحف ى عل  الهبا ل  الحا ل بح والوصاو  إى زبا ل   ا ت، وذلا؛ ما  خا   

ق م  كب   م  الهبا ل  وبتحل ا  هاا  المعلوما   تساتط   الشارك   أن لصو  الشرك   عل  معلوم   ذا  
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ته ااا  مااا  عمل اااا  الب ااا ، وب لتااا ي ته اااا  مااا  تخلهااا  و جهاااا  وق متهااا  في الأساااوا  ال ول اااا ، ل ااا  لا تقتصاااار 
الشااارك   الااا  تساااتد   الأنترنااا  علااا  الساااو  النحلااا ، بااا  تتعااا ا  إى الأساااوا  ال ول ااا  والااا  كااا ن مااا  

ما  أ اا  ذلا؛ أصاابح  الأنترنا  البن اا  التحت ا  للتجاا    ر  التقل   ا  الق يماا ، صااو  إل ها  باا لطالمساتح   الو 
 الإل ترون   والشرك   الرقم   وال  تستد   ال مب وتر والأنترن  في ك  تع م ته  الإتا    والتج    .

 الإنترن  شب   عل  الع لم أت ء     في الأعم   شط أن م  لج ال ل  الحجمو ببح الج و  الت ي 
 .B2B و B2Cلف    الإنترن  عل لمب ع  م  النمو الفعل  ل

 
  B2B و B2C لفئت  الإنترنت عبر المبيعات: 7-1الجدول 

 
 الدولارات  م يارات المبيعات B2B الدولارات  م يارات المبيعات B2C الننوات

2011 160 9100 
2010 110 2600 
2009 100 7100 
2002 270 6100 
2007 210 1600 
2006 200 8200 
2001 170 8100 
2008 110 2200 
2001 100 1600 
2002 20 900 
2001 70 710 
2000 10 600 
1999 21 110 
1992 10 120 
1997 1 890 
 860 1أق  م   1996

Source: Gary P. Schneider, op.cit, p :10. 
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  هاعبر الأنترنت وتحديات  الدولية  توسيع الأعمال: الثالثالمطلب  
التجا    الإل ترون اا  ما  الشااب    الإل ترون ا  لاسااتغ   الأساوا  ال ول اا ، وتشاام  يم ا  أن تسااتف   

  ااا  المعااا م   الااا   اااره في ف اااا ء الساااو  الإل اااتروو في   ااا  أتاااا ء العااا لم، المعااا م   بااابح المشااااتر   
(، B2C(، الأعماا   إى المسااتهل؛ )B2Bالأعماا   إى الأعماا   )والباا لعبح الاا ول بح يم اا  أن تتدااا شاا   

(، ول هااااااا  مااااااا  الأشااااااا    ااج نااااااا  B2G(، الأعمااااااا   إى الح ومااااااا  )C2Cالمساااااااتهل؛ إى المساااااااتهل؛ )
 للمع م  .
 الإلكترونية التجارة عبر الدول  التوساأولا/ 

 B2Cالفر  السوق   الا  تقا مه  التجا    الإل ترون ا  ال ول ا  هاو واضا  ما  التوقعا   باذن مب عا   
 .  5131 سن تر ل ون تولا   3.1س ص  إى م   قر  م  
، وماا  المتوقاا  أن إ ااراتا  B2Cماا  المتوقاا  أن   ااون أكاال لااى ماا  السااو   B2Bوالسااو  العاا لم  

B2B   ستتج وز إ راتاB2C   والشرك   اةن يم   أن تص  إى ما   قار   في السنوا  المقبل ،ع   مرا
ومااا  المتوقااا  أن  ه ااا  مساااتد م   تااا ء العااا لم بو اااوت شاااب   الإنترنااا ،مل ااا   مساااتهل؛ في   ااا  أ 3.9مااا  

، وال اااو ، تشااام  الأساااوا  الرل سااا   للتجااا    الإل ترون ااا ، الولا ااا   5131 سااان في الم ااا   25الانترنااا  بنحاااو 
وعاا و  علاا  ذلاا؛، هناا و مؤشاارا  علاا  أن نشاا ط التجاا    ، بي، وال  باا ن، والصاابحتحاا ت الأو و تحاا  ، والاالم

    الن ش   مث  الصبح واان  واللاز   ول ه . لص لح الاقتص تاةن  تحو   أصب والاه  نم الإل ترون   
الع لم   تول  اةن  وال و  كلى الشرك   ال  تستف   م  شب   الإنترن  لألراض التج    الإل ترون  

 (.3.3معظم إ راتاته  م  الأسوا  ال ول   )انظر الج و  
 0212: إمكانيات التجارة الإلكترونية العالمية لننة 8-1الجدول 

 الإيرادات الدولية كننبة مئوية من إجمال  الإيرادات الموالا الدولية الشركات
Google   البح  في الموق   و   مت   بع   لغ   م

 موق  توي 351خ   أكثر م  
11% 

Microsoft   موقع   351م   روسوف  ت م أ    أكثر م
 تول  ، بلغ   متع ت 

25% 

Amazon  مواق   7في المق ب ، الأم زون ل  ه  فقط
تول  ،ألم ن  ، النمس ، كن ا، الصبح، فرنس ، 

 وال  ب ن، والممل   المتح  

27.7% 

eBay  12 موق  توي 59موق  إ ب ه ل  ه تو% 

Source: Nitish Singh, op.cit, p :3. 
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الخااا م    أوفي المنتجااا     ساااواء ل ساااتف ت  مااا  اساااتثم  اته  اساااترات ج   لااا  ه  خ ااا  ا والمؤسسااا  
نترناا  أو للحصاو  علا  وفاو ا  الحجاام نترنا  ضاام  لا وت الأساوا  اال ا  علا  الأالتحت ا  علا  الأ والبانى

 ، كم   ل :التوس  ال وي عل  الانترن  والنط   م  خ  
 :Economies of scaleو ورات ال جم  -1

الت لفاا  ل اا  يم اا  تحق اا  وفااو ا  الحجاام عناا  ز اا ت  الانتاا   الاااه  ااؤته إى انخفاا ض في متوسااط 
شرك   مث  أم زون و إ ب ه، اكتسب  وفو ا  الحجام ما  خا    ،ول  ،     ؤته إى تحق   م ه  الت لف 

 .ال ول  الاستف ت  م  ق  ا  ومنتج   التج    الإل ترون   للوصو  إى الأسوا  
نترناا  هااو قاا    فر اا   ماا  جاام ماا  خاا   التوساا  الاا وي علاا  الأما  ذلاا؛، أن ت تسااأ وفااو ا  الح

 . المؤسس  نوعه ، وال  لا تمتل ه      
نترناا  قاا  فعلاا  علاا  الأ الاا ويالاا  لققاا  وفااو ا  كباا   الحجاام ب سااتد ا  التوساا   ؤسساا  ف لم

نترناا ، والقاا  ا  الأس ساا  ، وتصاام م ماا  وا هاا   المسااتد   علاا  شااب   الأ ذلاا؛ ماا  خاا   الاسااتف ت 
 المنتج   لتق يم للو  مح ت  للمستد مبح ال ول بح. 

 :Economies of scopeالتصاديات النطاق  -0
لمااوا ت ل synergies وتحق اا  التعاا ون تحق اا  وفااو ا  النطاا   ماا  خاا   الاسااتف ت  ماا  تع ضاا يم اا  

وب لتاا ي اقتصاا ت    النطاا   تساا ع  الشاارك   علاا   ،الأس ساا   والقاا  ا  عاال منتجاا   وخاا م   متعاا ت 
أو   لهاا  إى منتجاا  تحق اا  تنو اا  المنتجاا   ماا  خاا   الساام   ااام الاسااتف ت  ماا  الأصااو  الأس ساا   وتحو 

ويم   لاقتص ت    النطا   أن تسا ع  الشارك   علا  تحق ا  م  ساأ في ال فا ء  ومها ا   خ م   متع ت ،
 الت لف .

ساتف ت  ما  القا  ا  الأس سا   تحق ا  وفاو ا  النطا   ما  خا   الإ وك نا  شارك  أما زون ن  حا  في
الأطفا   والم با ، والموسا ق ، للتج    الإل ترون   بتنو   في مختلا  قط عا   المنتجا   مثا  ال تاأ، لعاأ 

 .1واللمج   ، والألا  ،... ا 
 : Global commercial collaborative alliancesالت الف والتعاون التجاري الدول   -3

إم  ن اااا  الاسااااتف ت  ماااا  الشااااب    شاااام  ت، ال ول اااا فاااار  أخاااارى الاااا  توفرهاااا  التجاااا    الإل ترون اااا  
فتراضاا   ماا  أ اا  التحاا ل  والتعاا ون التجاا  ه الاا وي، واسااتد ا  قااوى السااو  ال ول اا  في تطااو ر وتصاان   الإ

 الخ م  .و وتوز   وتعم عروض المنتج   

                                         
1 : Nitish Singh, Localization Strategies for Global E-Business, Cambridge, UK, 2012. p :1 
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!، في مسااااع  لاااا مج عروضااااه  علاااا  الإنترناااا  للأ هااااه  النق لاااا ، Yahooعلاااا  سااااب   المثاااا  ،  اااا هو 
نوك ا  هاا  الماهوت الول ا  لخاارالط  ا هو وخاا م    في هااا التحا ل ، ساات ون ،شا ل  ماؤخرا تح لفاا  ما  نوك اا 

الم لاا ، كماا  أن ساا   أ الاا  تااوفر م  لماا   مج ن اا  ب لف اا  و والصااو  عاال الإنترناا ، شاا ل  تح لفاا  ماا  
هاااا التحاا ل  الاا وي س ساام  ل اا  ماا  هااا  الشاارك   بتقاا يم خاا م   م ملاا  لبع ااهم الاابعض  ،ف ساابوو

ح لفا   التع ون ا  للشارك   الحصاو  علا  الأصاو  الت م ل ا ، ولنصا  مل ا   مساتد  . وتاوفر مثا  هاا  الت
 مث  الت نولو    ، وااتوى، ق ع   المستد مبح، والمنتج  ، والخ م  .

 :Electronic brokerage effect تأثير الوساطة الإلكترونية  -4
ول ااا  نهااا ل بح فقاااط، ال اااو  تساااتف   مااا  شاااب   الأنترنااا  للوصاااو  لااا   للمساااتهل بح ال المؤسسااا  
 لاا  سااوق  مث ل اا  تقر باا  للعثااو  علاا  المااو ت   في  Ariba علاا  الأنترناا  مثاا  B2Bذسااوا  ف ،لمو ت هاا  أ  اا 

فذشااا    الشاااارك   الن شااا   الاااا  تاااربط مختلااا  المشااااتر   والبااا لعبح  لاااا  أثااارا للوساااا ط   ،  ااا  أتااا ء العاااا لم
، تساا ع  المشاتر   علاا  اخت ا   أف اا   ااوت  الإل ترون ا ، به اا ت  عا ت الباا ال  أو الخ ا  ا ، وفي هااا  العمل ا 

       بذف   الأسع  . 
مااو ت ما  مختلاا  أتاا ء  111.111للشارك   إم  ن اا  الوصاو  إى ماا   قاار  ما   Aribaوتاوفر شااب   

 الشراء الإل تروو، والفوات  الإل ترون  .و نترن  ت عم الحوسب  السح ب  ، الع لم، ومنصته  عل  الأ
لبع اهم الابعض علا   ببح المشتر   والبا لعبح ال ويمفهو    ث  ل تص    eBayكم   ستد   موق  

تست شااا  ك ف ااا  تماااج مواقعهااا  ال ول ااا  المدتلفااا  ج ااا  يم ااا  لجم ااا   eBayفي الواقااا ، شاااب   الإنترنااا ، 
  ف  ب لعم   اال  . التر   ااتوى، و و البل ان،  عل    مستد م ه  ال ول بح تصف  المنتج   

عض اةث   المب شر  ت م  في الاستف ت  م  التح لف   عل  الشب   الع لم   والأسوا  الإل ترون    فب
كم  تشم   ف ض ت  ل   التنس  ، وتحسبح ال ف ء ، والوصو  إى الأصو  الت م ل  ، وتب ت  المعلوم   

 والمعرف  والموا ت، ووض  مع    تع ون  .
تقااا مه  التجااا    الإل ترون ااا  ال ول ااا  والااا  يم ااا  أن تسااا ع   هاااا  ل سااا  ساااوى بعاااض الفوالااا  الااا   

الشاارك   بمساا  العاا لم واكتساا   قاا  ا  فر اا   ماا  نوعهاا  وذلاا؛ بتعه ااه ماا  تق مااه لهب لنهاا  واكتساا   م ااه  
 تن فس  .

 الدولية الإلكترونية البيئة ت دياتثانيا/ 
ل اا  ب اا  منتج تهاا  تول اا  هاا  ترناا  ماا  نالاا  توا ههاا  الشاارك   علاا  الأ، و  ل ساا  تحاا     ت ماا  

فر العملا  اال ا  والقا    علا  ول   مث  إتا   لغ   متعا ت ، وتاو ق     متعلق  بق  ا  التج    الإل ترون   ال 
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اللغاا  اال اا  للاا عم الفااني للهباا ل ، وطاار  الشااح  والتوث اا ، والمساا ل  الق نون اا  والمساا ل  الفن اا ، و المعاا م  ، 
 علق  ب لط ب  اال  ب لإض ف  إى تحسبح المواق  ال ول   .ول ه  م  الق     المت

   لجمهو ها  الا وي فتحت   الشرك   إى إنش ء مواق  تول   محل   وذل؛ ل ام ن التواصا  والب ا  الفعا
ااااا فااإن تااوطبح الموقاا  هااو عمل اا  ت   اا  الموقاا  وفقاا  للمتطلباا   اللغو اا  والثق ف اا  والفن اا  ، علاا  الانترناا 

 لسو  المسته ه.ل  والق نون   ول ه  م  لغ  مع ن  والوظ ف 
الو اااأ مااا  توقعااا   الساااو  اال ااا  اااا  أهم ااا  خ صااا  بااا لنظر إى أن التجااا     صااافح  فت   ااا  محتاااوى

 الإل ترون   ال ول   توفر للمسوقبح ال ول بح قن   استثن ل   للوصو  إى الهب ل  ااتملبح في     أت ء الع لم.
نترنا  علا  وقبح علا  شاب   الأق ت    علا  الاساتف ت  ما  هاا  الأساوا  ال ول ا ، المساولى   ونوا  

     إى ت     محتواهم م  الب    الإل ترون   ال ول  .الحتح ت 
عل  مستوى واس ، تشم  الب    الإل ترون   ال ول   للب    الا تم ع   والثق ف ا ، والب  ا  الج وس  سا  ، ف
 ، كم   ظهر  الش   المواي:والب    الاقتص ت    الق نون  ، والب  

 
 : البيئة الإلكترونية الدولية10-1الشكل 

 

 
Source: Nitish Singh, op.cit, p :8. 
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الب    الا تم ع ا  والثق ف ا   :Socio-cultural environmentالبيئة الاجتماعية والثقا ية  -أ
مختل  البل ان ه  انع    لأسالو   فينترن ، ف لمواق    في مج   الاتص لا  عل  شب   الأتلعأ تو ا ه م

هن و اةن مجموع  واسع  م  البحو  ال  تببح ما ى أهم ا  الثق فا  ف ،الثق ف  والاتص   الس ل  في ذل؛ البل 
ما  و ها  نظار المساتهل؛، الثق فا  ها  قاو  كبا   الا   ،في تح    ك ف   الحصو  ومع لج ، وتفسا  المعلوما  

الفر اا   ماا  فاا  لاا  ن ، ماا  أنماا ط الح اا  ، وخ اا  ا  المنااتج، ومعظاام الجوانااأ الع ماا  ماا  أه ثق فاا  تشاا   توا
علا  هااا النحاو، و  ،علا  الف ار، وب لتا ي التصاو ها    تعط  منظر مختل  لاو  تذث   للغ، فه  اللغ  نوعه  

في ترم اه و اه   ، و أسا ل به  فإن ت    اللغا    تلا  في   ا  أتا ء العا لم، والأفارات والمساتهل بح  تلا  في
 المعلوم  .

لغو   وثق ف   منسجم  م  توقع    تعتلم  منظو  التج    الإل ترون   ال ول  ، المواق  ال  
ؤته إى سهول  التصف  ق ،     االجه  المعرفي لمع لج  المعلوم   عل  المو  م  المستهل بح اال بح تقل 

 ااا عل  المسوقبح معرف  تو  اللغ  في تصم م الموق  الإل تروو. ،يج بي     المواق والموق  الإ
 
لط لمااا  و ااا   التجااا    بو اااوت  : Geopolitical environmentالبيئةةةة الجيوسياسةةةية  -ا

الح وم   ال  ك ن  نشط  في الس طر  و سم ب    الأعم   وحم  ا  الصان ع   الوطن ا ، وما  ظهاو  التجا    
الح وماا   الع  اا  ماا  التحاا     ماا  ل اا  التاا ف  الحاار للمعلوماا   والأماا  القااوم ، توا ااه الإل ترون اا ، 

    ما  تاذث  وتشام  هاا  الق ا ،وااتوى وت نولو    الاتص لا ، والفجو  الرقم  ، وتق    وسا ل  الاعا  
 اااغط مااا  الشااارك   والمساااتهل بح علااا  التف عااا  تول ااا ، وال المه ااا  طلاااأو نترنااا  علااا  السااا  ت  الوطن ااا ، الأ

 المستمر لت ون ق ت   عل  المن فس  في ب    الأعم   الإل ترون  .
ومااا  ذلااا؛، فاااإن الح ومااا   في الع  ااا  مااا  البلااا ان لا تاااها  لااا  ه  سااا طر  قو ااا  علااا  البن ااا  التحت ااا  

نترنااا ، وضاااوابط صاااره الم ل ااا  ال ول ااا  مااا  خااا   شاااب   الأل تصااا لا  والقاااوانبح الااا  تح ااام التحاااو    
 ب  ، ونو  المعلوم   ال   سم  للمواطنبح عل   ؤ ته ، وع ت كب  م  الق     الأخرى.العم   الأ ن

وتتحماا  الح وماا   التااذث  المب شاار علاا  شااب   الانترناا  ماا  خاا   القااوانبح والساالط   الق اا ل  ، 
 والس  س  ، والاقتص ت   والبن   التحت   للت نولو   ، والاستثم  ،... ا 

،  ااا  أتى إى ازتهاااا   3991مااا  الح وماااا   اةسااا و   قطااا   الاتصااا لا  في فماااث  لااار   الع  ااا  
سم  اا  البل ان بلح   الركأ، م  نظرالهم الغرب بح، ما  ل ا  البن ا  التحت ا   وب لت يصن ع  الاتص لا ، 

اتا  ل تص لا ، فعل  ساب   المثا  ، قا   طا  القارى اان  ا  الا  لم تارى ااا ت  الث با  إى اساتد ا  ااو 
 اامول  مب شر .
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ف لجغراف ااا  الس  سااا   للااا و  والمنااا ط  الاقتصااا ت   مثااا   ،نترنااا وإن الح ومااا   لا تاااؤثر فقاااط علااا  الأ
ك ف ااا  إ ااراء التجااا    الاتحاا ت الأو وبي واتف ق اا  التجااا    الحاار  لأمر  ااا  الشاام ل   )ن فتااا ( أ  اا  ااا  تاااذث  علاا   

 عل  سب   المث  ، السل  الم ت ا  المق ما  للعما ء في الاتحا ت الأو وبي ها  خ ضاع  ل ار ب  الق ما  ،الإل ترون  
كمااا  أن النهاعاا   الإقل م ااا  قااا  تااؤثر أ  ااا  ك اا  تاااتم التجااا    ،  نترناا الم اا ف ، لاااى عناا م  تطلاااأ عااال الأ

   تهاا ساام الاا و  ووضاا   ع منترناا ، اااا المسااوقبح ج  اا  إى تااوخ  الحااا  عنا  لأل ترون ا  علاا  شااب   االإ
 .عل  مواقعهم، مث  مش   الصبح م  ت  وان فه  ت  وان  هء م  الصبح أو منفصل  عنه ...ا 

في كلت  الح لتبح، فإنه م  ال ارو ه أن ت اون لس سا  إى  توت فعا  كا  ما  الح وما  ، ف ا  عا  
لخلااا ج الف  سااا   يم ااا  أن   اااون فماااث  خر طااا  تسااام    بسااا ط  مثااا   ا ، توت أفعااا   المساااتهل بح الأفااارات

مش   خط  في ال و  العرب  ، وال  تستد    الخل ج العربي ، ف ا  عا  اساتد ا  مصاطل   جار ال  با ن  
 .1في كو   ، ل   المصطل  الول   المقبو  هو  البحر الشرق  

لاا  لااى لااو ك ناا  الشاارك  لاا  ه  مقاار في بلاا  وا :Legal environmentالبيئةةة القانونيةةة  -ج
تحاا  ال ااغوط   الق نون اا  ل ولاا  هاا   ،الع  اا  ماا  القاارا ا  والإ ااراءا  الاا  يم اا  وضااعه إلا أن فقااط، 
وم  الأمثل  عل  ذل؛ است  ف  الب  نا   علا  قواعا  الب  نا   في الخا   ، وإ سا   الل ا  الإل اتروو  ،أخرى

تمثا  الب  ا  الق نون ا  ، ف في الخ   ببح الم  تأ الع لم  ، و   معلوم   شدص   ع  عم ء ل ل بح ومحتملبح
 .ال ول  المه   م  التح     عن  إ راء الأعم   الإل ترون   

اااااا  تعااابح علااا  الشااارك   أن ت اااون لس سااا  لتطاااو  القاااوانبح الإقل م ااا  والوطن ااا  المتعلقااا  ب لتجااا    
نترنااا  هاااو مجااا      ااا  نساااب   ب لنساااب  للح ومااا   والسااالط   ن الأ، ولأنترنااا تد ا  الأالإل ترون ااا  واسااا

إما  ملما  أو ما  الأشا    شا   ذه با أن ت اون  نبغ  عل  الشارك  لاا الق  ل  ، وبم  أن القوانبح تتطو ، 
توظ ا  م تاأ مح ما   لموا ها  مساتلهم   القا نون تقاو  ب، وإلا الوطن ا  وال ول ا  بحانو لقوعلا  ت ا ا  با  م  ب 

 وي.الوطني وال 
معظااام القاااوانبح المتعلقااا  بعقاااوت، والإع نااا  ، ولقاااو  التاااذل   والنشااار والع مااا   التج   ااا  وأسمااا ء 

لااا تحتا   الشارك    ،  ا  للقا نون الاوطنيكلها  ا ،   ...النط ق  ، ونشر المعلوم  ، وخصوصا   الب  نا  
 . نترن بل  قب  إنش ء موق  عل  شب   الأ التحق  م  القوانبح اال   ل  

اه   مااا  في أمااا  الااا ف  الاااو نترنااا  عنصااار ل سااام آخااار في مع لجااا  المعااا م   عااال الأكمااا   و ااا  
 نترن .لتم ن عل  الأببط ق   الإ

                                         
1 : Nitish Singh, op.cit, p :15. 
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متثااا   مااا  اللاااوال  الح وم ااا  ب لإلتمااا ن الااا  تتع مااا  مااا  ب  نااا   بط قااا  الإ اااااا  تعااابح علااا  الشااارك  
 نترن  ص لح  وآمن .المع م   عل الأالشرك   التذك  م  أن ااا عل   ،لحم    تل؛ الب  ن  

ف ماا   تعلااا  ب لب  اا  الاقتصااا ت  ، تحتااا    :Economic environmentالبيئةةة الالتصةةةادية  -د
الشرك   إى فهم مختل  الق     المتعلق  ب لتنم ا  الاقتصا ت   في أه بلا  وه  ا  ال ارالأ، وتوز ا  الا خ ، 

العواماا  الاقتصاا ت   الأخاارى الاا  ، و المب شاار، والحااوا ه التج   اا  ناابي ومعاا لا  النمااو وأنماا ط الاسااتثم   الأ
يجأ أخاه  بعبح الاعتب    ت م  في الت دم والقو  الشرال  ، ولجم الساو ، وإم  نا   الساو ، وأساع   

وماا  المهاام تحل اا  ك ف اا  هااا  العواماا   ،الصااره، والتعر فاا   الجمرك اا  والجماا  و، وا  هاا   الطلااأ والعاارض
قاا  تاؤثر علاا  توساا   الأعما   الإل ترون اا ، وك ا  الا  هاا   الاقتصاا ت   الح ل ا  ااا  انع  ساا    الاقتصا ت  

 عل  التج    الإل ترون   في أه بل  معبح.
نترناا  والاتصاا لا  والبن اا  الإل ترون اا ، مثاا  معاا   انتشاا   الأكماا  أن العواماا  اااا ت  لب  اا  الأعماا   

علا  الأعما   الإل ترون ا ، وأثار الاتف قا   الاقتصا ت   الإقل م ا  علا   التحت   اللو ست  ، وال رالأ والرسو 
 التج    والتج    الإل ترون  ،  نبغ  النظر إل ه  أ   .

نترنا  ج  ا  اى  ؤ ا  العملا  اال ا  الخ صا  باه علا  الموقا ، وكاال؛ معلوما   الهبون ال وي عل  الأو 
فمواقاا  الب اا  ال ول اا  ج  اا  إى الأخااا في ، كااال؛  ر المنتجاا   وعاا  ت لفاا  الشااح واضااح  عاا  ماا ى تااوف

الاعتبااا   العمااا   المتعااا ت  لتساااه   المعااا م   ال ول ااا ، والأمااا  والحم  ااا  مااا  الإلت ااا   للهبااا ل  الااا ول بح، 
 والشحن   ال ول   والعوال ، وخ   ا  خ م  الهب ل  بلغ   مختلف . 

 
 :الدولية الإلكترونية الموالا  تطوير المتع قة الت دياتثالثا/ 

ق  أتى ظهو  شب   الإنترنا  إى و اوت ل لا  فر ا   ما  نوعها ، وهااا بإم  ن ا  إطا   المؤسسا   و 
نترناااا ، كاااا ن العماااا  الاااا وي ماااا  وقباااا  ظهااااو  شااااب   الأ ،أعم ااااا  الإل ترون اااا  ل اااا  العاااا لم وفي  ااااو  والاااا 

أم  اةن الشرك  ل  ه  إم  ن   الوصو  إى المساتهل بح في   ا  أتا ء  ،اختص   الشرك   التج     ال لى
نترنا  ل ساتف ت  ما  وب لت ي يم   للشرك   أن تساتغ  شاب   الأ ،الع لم بمجرت أن تطل  موقعه  الإل تروو

 الأسوا  ال ول  .
ل   ااا  إى نترنااا  أ  اا  إى خفااض الحااوا ه الاا خو  التقوقاا  أت  الخصاا لص الفر اا   علاا  شااب   الأ

وساااط ء، وت ااا ل   النقااا ، وعااا   تن سااا  المعلومااا   والبن ااا  التحت ااا  الم ت ااا ، الالأساااوا  ال ول ااا  المرتبطااا  مااا  
 :1العقب   الب وقراط  ، وت  ل   المع م  ، وهاا م  نب نه ف م   ل و 

                                         
1 : Nitish Singh, op.cit, p :29. 
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نترنا  للشارك   قا  أت  شاب   الأ :Elimination of intermediariesإ الةة الوسةطا   -أ
اةن لم  عااا  لااا ى المؤسسااا   ، و للمساااتهل بح في   ااا  أتااا ء العااا لمباااذن ت اااون قااا ت   علااا  الب ااا  مب شااار  

  ماا  أ اا  كساااأ الاعتماا ت فقااط علاا  الاتف قاا   مااا  المااوز  أو الوصااو  إى شااب    قنااوا  التوز ااا  اال اا
ب شار  للمساتهل بح في   ا  أتا ء العا لم نترنا  ال او   ب عاون مفتجا   التجهلا  علا  الأ ،الوصاو  إى الأساوا 

 تون الإعتم ت عل  الوسط ء.
لا  سااتد م ن الوسااط ء المب شاار   لتحق اا  مب ع تهماا ، وباا لا  Dellو  Amazonعلاا  سااب   المثاا  ، 

 م  ذل؛، فإام   ستد م ن و وتهم  عل  الأنترن  وعل  ق  ا  التج    الإل ترون  .
المسا ل  المتعلقا  ب لخا م   اللو سات   والتوز ا ،  :Transportation costsتكةاليف النقةل  -ا

نترن   ف ا  لا  ه الا خو  عا  وق  س ع   شب   الأ ،ق  ش ل  ل  ها كب ا لل خو  والتوس  ال وي
طر    قمن  عا   أناوا  ما  المنتجا   والخا م   مثا  الموسا ق ، وال تاأ، والأفا  ، وت نولو  ا  المعلوما  ، 

لإع  ...ا ، علا  ساب   المثا  ، متا  ر اسات ج   الأفا   عفا  عل ها  الاهم  ال او ، ل ا  والم ل  ، وخ م   ا
 يم   أن  تم تسل م الأف    قم   عل  ش ش   التلفه ون للمستهل بح.

وقا  ساا ع   الت نولو  اا   مثاا  باارامج  طاا ط مااوا ت المؤسساا   بااإتا   س ساا  التو  اا  الخ صاا  بهاا  
   التو  ه الفع  ، و  ول ، وإتا   المدهون والتسل م في الوق  المن سأ.عل  تو أكثر فع ل   م  خ 

نترناا ، تم قباا  ظهااو  شااب   الأ :Information asymmetryعةةدي تناسةةم المع ومةةات  -ج
نترناا  ماا  المم اا  ساا   علاا  الأ ، ل اا فصاا  الشاارك   والمسااتهل بح ماا  خاا   فجااو  المعلوماا   ال باا  

فذشا       اا   ماا  المنظماا   علاا   ،لمصاالح  المعن اابح في ب  اا  الأعماا  هاا  الفجااو  باابح مختلاا  أصاح   ا
نترناااااا (، ومواقاااااا  التواصاااااا  نترناااااا ، مثاااااا  وسااااااط ء المعلوماااااا   )أو وساااااط ء المعلوماااااا   علاااااا  الأشاااااب   الأ

 الا تم ع ، ومحرك   البح ، ق م  ب لح  م  ع   تن س  المعلوم  .
( وأتوا  مق  نااا  eBay.comو eCrater.comوساااط ء المعلومااا  ، مثااا  الأساااوا  الإل ترون ااا  )إن 

(، تساام  لأصااح   الاعماا   والمسااتهل بح لمساا  Nextag.comو PriceGrabber.comالتسااو  مثاا  )
 لحصو  عل  أف   العروض وا  ذ خ   ا  سل م .واالسو  

نترناا  وتباا ت  المعلوماا   عاال المواقاا  المدتلفاا  تسااه  أ  اا  الحاا  ماا  عاا   تن ساا  إن التعاا ون عاال الأ
نترنا  منصا  مركه ا  لتجم ا  المعلوما   ما  الأهم م  ذل؛، توفر شب   الأ، و المعلوم   في     أت ء الع لم

 مص ت  مختلف  ال  يم   الوصو  إل ه  في     أت ء الع لم ب   سهول  وسرع .
 Less reliance on physicalتق يةةةل الاعتمةةةةاد ع ةةةةى البنيةةةةة الت تيةةةة الماديةةةةة  -د

infrastructure:    تقل ا   ، فاإن معظاام الشارك   متعا ت  الجنساا    ج  ا  إى بن ا  تحت اا  م ت ا  للتسااو
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فتراضااا  للجواناااأ المدتلفااا  ااااا  البن ااا  التحت ااا  نترنااا  التمث ااا  الإوقااا  م نااا  شاااب   الأ ، الااا وي والتوز ااا 
 ن بإم ا ام تعام ذا كاإعل  سب   المث  ، الشرك   لا تحت   أن   ون ا  م تاأ ما ته في كا  بلا   ،الم ت  

 نترن  الخ   ب   بل .الأعم   اال   عل موق  عل  شب   الأ
فعلا  ساب   المثا   البناوو علا   ،ولى خ م  الهب ل  يم   اةن أن تتم وتقا   الخا م   عال الإنترنا 

لم تتغلاأ فقاط ، لا تحت   إى البن   التحت   الم ت  ، وب لت ي ف لبنوو عل الإنترنا  Online banksنترن  الأ
عل  الح  ه الرل س  ل خو  إى الأساوا  ال ول ا  ول ا  أ  ا  قا  ته  علا  المن فسا  بشا   فعا   ما  البناوو 

 التقل    .
نترناا  الشاارك   قاا  م ناا  شااب   الأ :Bureaucratic hurdlesال ةةواجز البيرولراطيةةة  -ه

ك  بل ، والبن   التحت ا ، ول ها  في  ل  الخ ص  الق    بذعم ا  ال ول   تون ب ل رو   الاستثم   في القوى الع م
وهااااا  عاااني أناااه يم ااا  للشااارك    ناااأ بعاااض القاااوانبح اال ااا  والعقبااا   الب وقراط ااا  المتعلقااا  ، مااا  الأصاااو 

بتوظ اا  العم لااا ، وتصااا     البناا ء، والتراخااا ص، وال ااارالأ والرسااو  الب   ااا ، واساااتد ا  الم اا   والماااوا ت اال ااا  
 الأخرى. 

لاااا؛، الشاااارك   لا تااااها  ج  اااا  للتع ماااا  ماااا  مختلاااا  اللااااوال  والمتطلباااا   )ال اااارالأ، حم  اااا  وماااا  ذ
 ، المل    الف ر  ( المتعلق  بس  الأعم  ، ف   ع  متطلب   الاست ات والتص  ر ذا  الصل . المستهل؛
تقل ا   ، ع قا   لا   :Lowering of transaction costsخفة  تكةاليف المعةامات  -و
والمصاالح  الاات اا ، واعتباا  ا  تعظاا م الاارب ، والانته ز اا  قاا  أت  إى ز اا ت  في ت اا ل   معاا م    شدصاا  ،

الشرك   متع ت  الجنسا    تم ا  إى اسات ع   الأساوا  لحم  ا  أنفساهم ما  هاا  ، و    س  أنشط  الأعم  
 الت و  . عن الت  ل  ، ال  ك ن  أل  العوال  الرل س   أم   الشرك   

  لترابط الواساااا بااانترناااا  وتتم اااه شاااب   الأ ،نترناااا  اةن ت ن م   ااا  الأعمااا   التقل   اااا   الأقااا  لااا  و 
، وب لتاا ي الشاارك   تسااتف   ماا  هااا  الشااب   للحصااو  علاا  المعلوماا   وإق ماا  ع قاا   للحاا  ماا  النطاا  

 نته ز  .الته   ا  الن ش   ع  الع ق   ل  الشدص   والإ
ات أن تتواصاا  ماا  بع ااه  الاابعض بسااهول  وفي إق ماا  ع قاا   علاا  نترناا   عاا  ماا  المم اا  الأفاار  لأف

نترناا ،  لروابط أو الع قاا  ، وقااو  هااا  الع قاا   باابح الشاارك   المترابطاا  علاا  شااب   الأفاا ،الصااع   العاا لم 
تاؤته إى تنم اا  الاسااتثم  ا  المبن اا  علاا  الثقاا ، والاا  أصاابح  ل سماا  ب لنسااب  لأتاء الشاارك   علاا  شااب   

نترناا   شااج  أ  اا  التفاا ع   المت اار  ،  اا   ااؤته إى ز اا ت  وأخاا ا، فااإن الااترابط علاا  شااب   الأ ،الإنترناا 
نترنااا  مااا  الح ااام، اساااتن تا إى قواعااا  المع ملااا  ب لمثااا  والثقااا ، وب لتااا ي تم ااا  شاااب   الا ،تنم ااا  الاساااتثم  ا 

 وتقل   ت  ل   المع م  .
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والاا  تم اا  إى أن ت ااون أصااغر لجماا ، وعاا ت  ماا  فاا ل و  ناارى  اا      اا ا ماا  المؤسساا   ال ول اا ، 
نترناا  والت نولو  اا   المرتبطاا  بهاا  للتغلااأ علاا  لااوا ه تركااه علاا  الت نولو  اا ، والاا  تسااتف   ماا  شااب   الأ

 .1ال خو  وتحق   التوس  ال وي
تستف    م  الو أ لتتوس  ع لم  ، كم  أا  توا ه الع    ما  التحا     المرتبطا  ب لتوسا   والمؤسس  

تح  اا  بعااض التحاا     المتعلقاا  القاا  ا  التنظ م اا  والت نولو  اا   إن. ،الاا وي الناا    للأعماا   الإل ترون اا 
 ، ر المواقا  الإل ترون ا  ال ول ا ال زم  لتوس   الأعم   الإل ترون ا  الا وي، ولا سا م  التحا     المتعلقا  بتطاو 

 والشرك   ال  تفهم ها  التح     ه  أكثر عرض  لنج    ه ه  عن  عولم  الو أ.
  الشااارك   مواقااا  تول ااا  لمدتلااا  البلااا ان، فمااا  الن ل ااا  المث ل ااا   نبغااا  أن تت  ااا  مااا  طلااام  تعنااا 

ط  اال اااا  المتعاااا ت ، تحتاااا   و لتسااااه   ت   اااا  ااتااااوى ماااا  المناااا  ،الالت   اااا   الخ صاااا  ب اااا  بلاااا  مختلاااا 
الشاارك   المهاا  ا ، والمعرفاا ، والرؤ اا ، وإلساا   واضاا  الا اا   ماا  أ اا  تو  ااه  هااوت عولماا  الو ااأ الخاا   

 بهم بنج  . 
 عاا جم   اا  الق اا    علاا  مسااتوى المؤسساا  الاا   Web globalization  عولماا  الو ااأ مفهااو إن 

 ل ول   وتحق   توس  للأعم   الإل ترون   ال ول  .تش  و في إط   والحف ى بنج   عل  المواق  ا
 عولماا  الو ااأ  هاااو مصااطل  واساا   ذخااا بعاابح الاعتبااا   لاا   فقااط العمل اا   التقن ااا   فااإن  وب لتاا ي

سااترات ج   الاا  تسااه  تطااو ر وإتا   ول اا  أ  اا  القاارا ا  والعمل اا   الإالمعن اا  علاا  تصاام م المواقاا  ال ول اا  
 .2وتنف ا المواق  ال ول  

 المؤسسا   (، ذكار الع  ا  ما  الأساب   الت ل ا  الا  منعا 5111) Yunkerلسأ ت اس  قا   بها  و 
 نترن :م  ا  ذ والمب ت   في العولم  عل  شب   الا

  ت  نفتقر إى المه  ا  ال زم  لإنج   العولم  عل  شب   الإنترن .  -
 نترن .  نقص المعرف  وأتوا  التطب   لتحق   العولم  عل  شب   الإ -
  ت  لسن  شرك   كب   بم    ف  لل خو  في شراك  . -
  ع   ال قبح الج وس  س  والتنظ م  . -
  ل   هن و م    ف  م  ال لم   في تل؛ الصفح   عل  شب   الإنترن .  -
 ساا ع   تلاااالأتوا  والمناا هج فااإن نترناا ، علاا  عولماا  و وتهاا  علاا  شااب   الأ المؤسساا  لمساا ع   و 

 ت م  في: ق     العولم  عل  شب   الإنترن تح    ول  التح     المرتبط  بالشرك   عل  

                                         
1 : Nitish Singh, op.cit, p :30. 
2 : Ibid, p  :84.  
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مق با  ت   ا  ااتاوى نترنا ، هاو مساتوى تول ا  ا ، في إط   العولما  علا  شاب   الأأل  أوى القرا  
ترك اه عمل اا   تر ا   لشارك   أ  ا  يجاأ أن تقار  إى أه ما ى ، فنترنا  والقا  ا  الوظ ف ا علا  شاب   الأ

 نترن ، وت    الرق ب  عل  ااتوى الاه  ر  ونه للفرو  اال   ل  هم.عل  شب   الأ ه تعولم
تر اا  تطااو ر   اا  محتو  تهاا  بلغاا   متعاا ت  تاخل اا  أ   المؤسساا ثماا  مسااذل  أخاارى هاا  ماا  إذا ك ناا  و 

 الاستع ن  بمص ت  خ      لتل؛ المتطلب   إى الب لعبح اال بح أو المتر بح.
وب لتااا ي ، الشاارك   لا تملاا؛ الماااوا ت ال  ف اا  أو تاارى مااا  ال اارو   وضاا  موقااا  بعاا   لغاا  معظاام إن 

 تعااابح علااا  الشااارك   أن تقااار  أه لغااا  يجاااأ أن تساااتد   والااا   نبغااا  تنف ااااه  مااا  ل ااا  تر ااا  ااتاااوى 
 نترن . الوظ ل  المدتلف  عل  شب   الأ وت   
تلا؛ المهاا  ا  والمعاا  ه المرتبطا  بق اا    العولماا  أبعا  ماا  هاا  التحاا    ، الع  اا  ما  الشاارك   لا تمو 

نترنا  لا  اها   تطاو ، وتفتقار معظام ظ ف  لخالاء العولما  علا  شاب   الأوالتوصا   الاو  ،نترن عل  شب   الأ
وال ااو  ال ثاا  ماا  الأفاارات  اا   ،نترناا لتسااه    هااوت العولماا  علاا  شااب   الأالمنظماا   علاا  قساام مخصااص 

نترن  تون ت   أ خ   في العولما  علا  شاب   الإنترنا  ول ا    عل  شب   الأنفسه  تعم  في مج   العولم
 :تشم  ها  التح    و  ،عل  خلاتهم في اللغ   أو المه  ا  التقن  ، أو مجرت خلتهم ال وي

محتوى الو أ، هاو ألا  المع ا   البا  ز  الا  توا هها  عن صر      تول   وت إيج ت التوازن ببحوإن 
ا اا ذ قاارا  لااو  ماا ى ت اا ف  ماا  أ اا   لشاارك   ف ،عناا  تطااو ر محتااوى الو ااأ للأسااوا  ال ول اا الشاارك   

 التول ا وس ل  الاتص لا  الع لم ا ، ل ا  الت نولو  ا   عا    نترن  هشب   الألأن  ،الت     الاه  نبغ 
  .     ن ش م  أو الت 
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 الفصل الأول:  خلاصة
العولم  ه  تل؛ الح ل  أو الظ هر  ال  تسوت الع لم ل ل  ، وال  تتم ه بمجموع  م  الع ق   إن 

متج وز  الح وت الجغراف   لل و  و صعأ  ال ويتتحرو بسهول  عل  المستوى ال  والعوام  والقوى، 
ومنتج  ةث   ونت لج الس طر  عل ه ، تس ن ه  التهام   تول   أو تعم ق نوو، مستد م  ةل    متع ت ، 

لتربط الع لم في ش   ك  ن متش ب؛ الأطراه،  طل  عل ه  ال وي،تتع ى نط   ال ول  الوطن   إى المستوى 
 . Global villageالقر   ال ون   

العولم  إى ز  ت  الإن م   الإقتص ته عل  مستوى الع لم وذل؛ نت ج  له  ت  نط   كم  أت  
إى سهول  انتق   و  السل  والخ م   وتحر ر ت فق    ؤو  الأموا  ببح ال و ، عمل    تحر ر التج    في

عنصر العم  والمعرف  الفن   والت نولو    عل الح وت ال ول  ، وهن و  وانأ أخرى تع   العولم  مث  
 و  واتس   إن ها  التغ ا  أت  إى   وز الح وت للوالثق ف   أو الب     والعس ر  ، و الجوانأ الس  س   

، وإى تش به الأنم ط Global Productالأسوا  بصو    عل  المنتج   تذخا الصف  الع لم   
،  Global Consumerعولم  الإسته و بالإسته ك   في الع لم ببح شعو  مختلف  الثق ف   وهو م   عني 

وهو م   سم  بعولم  ك  هاا أتى إى ايج ت أنشط  وطر  في ك ف   إ ص   وتق يم السل  والخ م   
 .Global Marketingالتسو   
نترنااا  والتجااا     تم اااه عصااار العولمااا  به ااا ت  التطاااو  الت نولاااو   للااانظم المعلوم ت ااا  والاتصااا ل   ك لأو 

سا هم التقا   الت نولاو   اا لا  في ز ا ت  ولا   الاترابط  ، ل ا ال  تعتل تع ما  أس سا   للعولما ل ترون   الإ
باابح الأسااوا  والتذك اا  علااا  ع لم اا  الأسااوا ،  ااا  أضااف  علاا  النظاا   العااا لم  صااف  الع لم اا ، وأتى هااااا إى 
تع ظم ت    الإعتم ت المتب ت  ببح تو  الع لم المدتلف  في ظ  العولم ، والمن فسا  علا  كا  ما  المساتوى االا  

 وي.وال 
ب لتوس  في الاه  تم ه تعتل التج    الإل ترون   إل ى  ل    العولم  في الع لم الرقم ، ااا 

هن و طلأ متها   ومتواص  عل  الأعم   الإل ترون   وال  يم   لأن استد ا  ت نولو    المعلوم  ، 
ون   بمنظوم ته  وأتواته  تنظ مه  لتحق   الأه اه التج     وتعم ل     الأعم  ، والأعم   الإل تر 

 الاه لمو ه هاته  وبرمج  ته  ه  نم ذ  الأعم   الج     عل  شب   الأنترن  وفي اقتص ت المعرف  الج    
ها   في طو  التطو  والإنفت   المستمر، وم  ذل؛ فإن تذث اته  عل  بن  ن تلا  والاه يم   عل ه وق  طو  

  ل   الأعم   الإل ترون   نظر   وتطب   أنشط  التسو   بش   الإتا   ووظ لفه  عم ق  وش مل ، فق
  ا ه م  خ   م  ق مته م  نظم وأس ل أ عم       .



 

 

 

 

 الفصل الثاني

 دوليال للتسويق الحديثة الإتجاهات
العولمة مع تجاوبا  
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 تمهيد

تشوو ا اوولي ذ اافيا بووا بوط او ودو   الوولي لر    و  الووي   ت تبوليأأن التسويق  الولي م جيدوويذ ج و  إن 
دوووو  ظ ووح  ووس السوووممب دت جووض ال ووين او اوؤسسووودتجووض وووي  قت  قت ادتإووودذ إض أن بموو  او يجوودت   

 الإدتإوووودذقا اوؤسسوووودتل مختإووووط  لووومم    كووودن قمت وووولي بط ووو   شوووود    وووي تمتوووخي ربوووود اا د بوووا اق بووووار 
اقريى  ض سبمد الإوفة   اوتيسو ا ج  ود   ولي كد وح تيكوه  شودو د   و  اقسويا   اوؤسسدتر أجد المملادا
 ض تمووة امتمدجووودا إو السووي  اللي لبووا  جوووياا قن   وو  ال  وووك ن اقسوويا  المح بووا كووودن كد بوود ل ووومدن  المح بووا

 ن السي   تح ب  اق بدح او دسما لهد. اوؤسسااستميا   ب دء 
ر  بسوومك 3791أجوود ن ال إووث الموودل جووض ال ووين المشوويقضر  ض سووبمد بموولي أ جووا الموو  ل المدوبووا سوو ا 

د  السوويقو  ض سووبمد ن اوودل اضتإوودضتر  بسوومك  قوودذ   وولي  او د سووا ن اقسوويا  كد ووا الت ووي  الت  يلووي 
ر  أصومتح مدوبوا بسوي ا الت ي  السيقو ن   مدت   دددت الهبدئضر   لي تفةت الجي ف   اذت الت ود   ال

د د ذ لبووود او د سوووا ديقوووا ن اقسووويا  اللي لبوووار  أصووومى جوووض ال وووي  ت   ووو  أقوووا  ووويكا أن ت  وووي بتيسوووبو أسووويا
ل ومدن ب دئ ود ن ظوا الت وي  ال موة ن اودل اضتإودضت  ض سوبمد اق   وح  ووي   اوم يجدتبوار  قلا وو  ن 
اليدوح اودووي أن و ولإ الإسوتممد  الإو د   جيدو  إو اقسوويا  اللي لبوا  جويا ق و  ض قيدولي ن أت ب ولي  ووليذ  

بوط اقسويا  ق ادوو  تجد سودر  أصومى التمببوه كدف جض اوسوت   ط لهو ي الإسوتممد اتر  دلمودب أصومى أكموي
يحووليخ روود و  وولي ذ الوولي لر  قشووما   وو    وود   اسووو  البووي  التسوويق  الوولي م ووب د  شووب دار  بدلتوودم أصوومى 

 إلي  المدذت   صيض إو الشيكدت جتمليذ  اا سبدت.جض اواوت ي ا بليءاا  اوؤسسدت
 

 الت ي  إو: لاخ جمد لإقت مض وال ت  بش ا  د  نحد ل جض رلال م ا ال إا 
 
 :اقبمدذ اللي لبا ل تسيق  المبحث الأول. 

 :التلي قا ديا ات اتخدذ ن اللي م التسيق  أ با المبحث الثاني.     

  :اللي م  خ اق   ح التسيق المبحث الثالث.  
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 لأبعاد الدولية للتسويقاالمبحث الأول:  
 كوولا  تحووح  موب  د ووجمبم  نحووض جتهاقولير بشوو ا بدلميوووا قتسو  أصوومى الموودب قن ج و  الوولي م التسويق 

 دلتسويق  ر "المودب جوض  ل وض البي ودنر أ  أوب ود جوض لوب  جوياوض أ ود" دودلر الو ت سو يا ر البي دل ال ب سيف
 دلتسيق  ر دليقلي   تحليقدت  يصد  قي ي  بدت در     كمة تطوة  ل  قي ر كا  يل د جض ج دن قطر  اللي م
 ن  شوووا إن الر جسوووتتب ا اضدتإووودذقا  مهالبووواالإ أصووومتح رالمح بوووا ال د بوووا جوووض ق ووو ر ووووي  ت أجوووي الووولي م
 جسووتيى ن انخ وود    اضدتإودذقا ال وولي  ن  تيادووو   وو  أن الم ولي قموودل جوض قؤكوولي اللي لبوا السووي  ن اوشود كا
 ك وودء   أ  ووار  اتمووو اوبوود ر  ي بووا تتسووطب مووليق   رال ووددى الوولي م دلتسوويق   ذلوو   جووور جياو ب وود جمبشووا

 .سلاجد أكمي  دب   س الت د قار اومدجلات
  كبووث التسوويق  أن  ت ووي  إو او وودمب  اقسدسووبا  وويل الوولي م  تسوويق ل ت دذ اسوو تمووليأ أندمووا   ق مفوو 

 .اللي م السبد  ن قمما
 

 التسويقأساسية حول  مف اهيم  المطلب الأول: 
ت ود    ب ودر جض اقجي  التي قإومك الإاليادو أن  د لا التمي  لتتليقلي ج  ي     د  التسيق  تمتخ 

  تموي  سويف شو ا الوتي ق  ويت   ب ود ج  وي  التسويق ر لهو ا  قيدو ذل  بإ ا  دجا إو اتسدع  ت يع اق
 أن قمت ولي ن اق وياذ جوض  موة ، الولي م التسويق  ج  وي  إو الت وي  دموا أ ض ل تسويق  اقسدسوبا او ودمب  إو

 موي التسويق   ل وض رالتسويق  جوض دوهء مو اق شو ا  مو ي أن إوتبىر  "الإ ولان" أ " مبووال" قموي التسويق 
 . لانالإ   مبوال جض ب مة أكمي

 :اتهوعملي أولا/ تعريف التسويق
الووتي ق إوولي لوود السووي ر كموود   ووض  Mercatusإن ك مووا التسوويق  موو  جشووت ا جووض اوإوو  ى اللاتبووي 

ر أجود ن المإوي اووليقلإ   ولي ع  ووو إوود  1 الوتي تموي أق ود اوت وي Mercariا ت دد  جض ال  ما اللاتب با 
تي تخت وووث    ووود ج ووودمبم  أ ووووى و  وووي   شووود  التسووويق ر  ن مووو ا السوووبد  بوووي ت المليقووولي جوووض التمووود قث الووو

ذكوي أمو  التميق ودت الوتي وي وح   و   سوبت ر لهو ا  المود مط ال تود  بوط ارت  وحل   وا الوتي  ي تو   الوتي 
 :بب  د جض   كي التي   رسد ا اق مدل

                                                             
 .01، ص: 2102: إياد عبد الفتاح النسور، إستراتيجيات التسويق، دار صفاء، الأردن، 1 
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 جووووض  امي ووووا ت جبمبووووا  ظب ووووا" بط وووو  التسوووويق  7002 (AMA*) اقجيق بووووا التسوووويق  تموووويف جممبووووا  -1
 الوووتي ب يق ووا الهبوودئض جووو الملادوودت  إذا   ل هبوودئضر دبمووا  ت ووليم  التياصووار لخ وو ر  اق شوو ا المم بوودت

 ".1 المجتمو ك ا اوإ تا  أصتد  او جما     بدل  و تميذ
   وووو   اوإوووويل المموووولاءر ا تبددوووودت تح بووووا   وووو   وووويت( التسوووويق  بط وووو ر "ق 7007) Kurtz قموووويف  -2

   مودت  ت مبوا اوشو تر تيدمودت جوو تت ودب  الوتي الخوليجدت أ  السو و  إ تودو لتإمب  اللا جا اوم يجدت
 ."2 اوي ذقض المملاء جو الملاددت      او دظ  ر   المملاءر

 الملادودت إذا   موي "التسويق & Kotler  (2012) Keller ال وب  ل تسويق   سوك أجود التميقوث   -3
 "ر 3اويبحا جو الهبدئض

يحإوا   إذا قوا ادتمد بوا " م بوا  بط و التميقث الياسو ل تسويق ر & Kotler  Armstrong ق بث 
 جوووو  ال بموووا  لادووودت التمووودذل ر ووو  رووولال جوووض  قيقلي  ووو  يحتددي ووو  جووود   ووو   او جمووودت جوووض رلالووو  اق وووياذ

  ."4الآريقض
 اق شو ا جوض التسويق  قت وين"ر Dibb & Simkin&  Pride  & Ferrell (7007)  قميف كوا جوض  -4

 إ شووودء رووولال جوووض ذق دجب بوووا بب وووا ن التمووودذل  لادووودت ت مبوووان  عسوووي ت     سووو ات   الوووتي  الت جبمبوووا ال يذقوووا
 ."5 اق  د   الخليجدت ل س و  التسمة  ال  قج  التي قو

 راق لاليدووو  لووو   د وووط:  التسووويق "ر Lamb, Hair, McDaniel (7000) أجوود تميقوووث كوووا جوووض -5
 مووي التسوويق  الموودلر اليدوو  لإ ووودء الهبوودئضر  تالإذا   تيدوو ال أ  ج جووي ر جيدووثر   سوو ار موويالتسوويق  
 ."6ال  س ا م ي لت  ب  اوستخليجا  المم بدت اق ش ا

 
   وو  ر  تؤكووليالشخإوو  المبوو أ  الإ وولان اوويذ جووض ب موة أكمووي مووي بوطن التسوويق   قثدالتموو يموو  موطت
او جموا  أن لا   ر  ول مملاء  تسيق  د   د أ   رليجدت   س و جض ت ليج  جد ن   ب با ج د و تح ب  وي   

 ر( اوسووود ط  اووووي ذقض  اوووويظ ط الممووولاء جموووا) اوتوووطويقض اوإووو تا  وووأن أصوووتد  بدلتسووويق ر   وووليجد ت وووي 

                                                             
* : American Marketing Association,     www.marketingpower.com 
1 : William M. Pride, O. C. Ferrell, Marketing, 17th Ed, Cengage, USA, 2014, p :4.  [Announcement to the AMA 
Academic Council from Patricia K. Goodrich, Senior Director, Professional Development, American Marketing 
Association, October 25, 2007.] 
2 : David L. Kurtz, Contemporary Marketing, 15th Ed, Cengage, USA, 2012, p :7. 
3 : Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Marketing management, 14ed, Pearson, USA, 2012, p: 5. 
4 : Philip Kotler, Gary Armstrong, Principles of marketing, 14th ed, Prentice Hall, USA, 2012, p :4. 
5 : Sally Dibb, Lyndon Simkin, William M. Pride and O.C. Ferrell, Marketing: Concepts and Strategies, 6th Ed, 
Cengage,UK, 2012, p :8. 
6 : Lamb, Hair, McDaniel, Marketing, 11ed, South-Western, Cengage Learning, USA, 2011, p :3. 
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 اامد وودت جووض رلالوو   قسووت بو اق ووياذ ادتمد بووا  م بووا مووي دلتسوويق   ؛جمبم وود تسووت بلي أن يجووك  المجتمووو
الووتي لهوود   الخووليجدت او ت وودت تموودذل   يقووا   ووي ر ر وو ر  ووض ويقوو    قيقلي  وو  يحتددي وو  اوإوويل   وو  جوود

 .الآريقض جو دبما
 ج ت وودتجووض  الهبووين   يحتددوو يقيقووليجوود  لت مبووا اوؤسسووا د وويذ   وو  تيكووه التسوويق با اق شوو ا كموود أن

ر  الوتي تمتوخ ( الو  قج رالتي قوو السومير او وتجر) التسيق   اوهقجر  ض ويق  ت د سبا دبما تي ي التي  رليجدت
 الهبودئض    مودت ا تبدددت ضكتشدف  التسيق  قسم   المدئمطر اوش قض جض كا  لخليجا رأذ ات التسيق 

 . ت مبت د المحتم ط
 التمودذل  م بوا       اوست   ط ا تبدددت    كهت    جمجم د أن السدب ا التمد قث جض  لا    

 او وتج بوط اوسود ا أ  ال شود  مو ا  بو   ود   الو ت ل م ودن تود   بود    مو   كمود ل تسويق ر تمويق    ن
 قموي الولي م جإو  ى  أود ا المح  ر التسيق    اللي م التسيق  بط اضرتلاف لك مي  ال ت  اوست   ر

 .أد مبا ب ليان  لي  أ  ب لي إو سياء اولي ذ  خ
كموود   ووض ال وويل أن التتووليقدت التسوويق با الووتي تياد  ووود او جموودت ن ظووا الميوووا دوولي تهاقووليت بمووولي أن 

قسووما بجوودمي  الإدتإوودذقدت  تمموو  جوود  Globalization Of Marketsوي ووح   ووي   دوبووا اقسوويا  
اوتإووو ا  تت  وووك مووو ي التتوووليقدت المتووولإ ن الإسووو اتب با ال مدلوووا الوووتي تسووود لي اوؤسسووودت الإدتإووودذقا ن 

ر  أصمتح أم  التتليقدت او ي  وا الوتي تياد  ود 1     لي سياء اللي لباالتف ك     او د سا ن اقسيا  
 ت   اوؤسسدت ن ظا الميوا تت خص  بمد ق  :

 بووولإ تيادووو  كوووا اوؤسسووودت الإدتإووودذقا تحوووليت الت د سوووبا  الوووتي تسوووتلي   المموووا ب وووا التنافسيييي :  -1
اليسوودئا اوم  ووا   وو  إكتسوود   ووليذ جووض ال وولي ات الت د سووبا الووتي ت  ووا السووب ي    وو  أكووخ جسوود ا جووض 

سمي ت د سو  السي  جض رلال ت ليم او تج بطدا ت   ا مم  ا  بط سض ديذ   بط    إ تددبا  جض ثم المبو ب
  بطدا  دح مم ضر قن الآريقض قت د سين أق د     اليدح ن إود  تممب  الت د سبا.

 الت د سبا تحليت قياد  اوؤسسدت الإدتإدذقا     جستيى السي  المح    بلي دا أكمي دي      جستيى 
 السي  المدو  ل تإيل     أكة  إا جض السي .

موووووا ل وووووا اوووووويا ذ التسووووويق با اوتد وووووا  المتووووولإ ن او ووووويل اوم ووووو   تموووووي الإسوووووتخليا  اقجالأمثليييييي :  -2
ل مشووو لات الوووتي تيادووو  اوؤسسووودت الإدتإووودذقار  بدلتووودم ض اووودل لتمليقووولي  ووووبدع    وووليان اوووويا ذر  بدلتووودم 
 د لا ر   كبد د جت دجلا جوض كوا جود قتودح جوض إج د بودت  وددودت  تيظب و  التيظبوث اقجموا لتت بو  أكوخ 

     او د سط.ت ي  مم ض 
                                                             
1 : Dhruv Grewal, Michael Levy, Marketing 4th ed, McGraw-Hill, USA, 2014, p:5. 
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صوووبد ا الإسووو اتب با    تموووي أن اوؤسسووودت الإدتإووودذقا تحتووودو ن كوووا جيا وووا التسووويق   الإبتكاريييي : -3
الإذا ت لتممب   تحسط ال لي   الت د سبار  يحتدو اقجوي ن مو ا المجودلر  التسيق با ال مدلا إو اقذاء بدلإبت د 

إو إ وولياذ ال ووياذ  التسوويق با اولي بووا   وو  الت  ووة الإبت وود تر  تحليقوولي السووي  اق سووك اوسووت ليف  اوووهقج 
 التسيق   اق سك  ت يقي أسدلبك التسيق  اوتمما   ةمد.

  يليدبوود  أطدو وود  جسووتيامد امي ووا جووض التتووليقدت الهدجووا  بوولإ لمووا التالتحييدياا التكنولوةييي :  -4
أجوود  ال وودئمط   وو  المم بووا التسوويق بار  وودلتفبة  الت وويقي الت  يلوويد   تيظبووث اوسووتتليودت الت  يليدبووا ن 

 ادل التسيق   ت يقي او ت دت  أسدلبك السي  م  ج تدح الم دء  الإستميا  ن ظا الميوا.
بممووون أن أجووود  الإووو د دت اوخت  وووار تحوووليت تح بووو   وووود اوسوووت    أت أن مووو ا الجيييوال الليييامل :  -5

اوست      ود المودج ط   وود المجتموو  ض سومبا ل يصويل إو ذلو  إض بتموي   سو ا الإذا   بودايذ  الشودج ا 
 ل مدن تحسط اقذاء التسيق   اوستمي.

ت التسيق با أصمى قت  ن ظوا  ودب ذق ودجب   أت أن إتخدذ ال يا ا إتخاذ القراراا في عالم متغير: -6
 يحتدو إو  ؤقا جست م با  اوتا  جلائما ل تمدجا جض رلالهد جو كا تحليقدت الميوا.

 
 

  ثانيا/ مراحل تطور مفهوم التسويق:
 التسووويق   م بووودت   ووو  بشووولي  تووووي أ   سووو دت جيا وووا أ  أ بمووواإن ج  وووي  التسووويق  دووولي ت وووي   وووخ 

 .المجتمم  التسيق     السي ر  اومبمدتر الإ تدوبأس  تيد دت   دذ  اويا ا م ي إو  قشد ر دتل مؤسس
 اويا ا اق بما لت ي  ج  ي  التسيق . قمط الش ا التدم 

 
 .التسويق مفهوم تطور: مراحل 1-2اللكل 

Source: William M. Pride, O. C. Ferrell, op.cit, p :10. 
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قمتووخ موو ا او  ووي  جووض أدوولي  او وودمب  الووتي  :Production Orientationالإنتيياةي  التوةييه -1
تمدج ح جم د جؤسسدت اق مودلر  موي الو ت ق وي    و  الإ ت ودظ بدلهبودئض الو قض ق  و ين ج ت ودت جمب وا 
ت تشووي ب مبوودت كمووة   بطسوومد   ربإووار  ب قيادوو  ج  ووي  الإ توودو أت صووميبا  ذلوو  قن السووي  ن ذلوو  

كمووة ر   وودن ال كبووه  بوو    وو  إ وومدع اوددوودت  الي موودت بشوو ا كموو ر ذ ن اليدووح ب ق ووض جشوومو بلي دووا  
 الإلت دت ايا ك تتم   بدل ي با أ  اايذ .

  ص ح ر 1  س د ستمبو المدلبا ذات اايذ  او ت دت م ي اوي  ار قيى بطن ن السدئلي اويدث إن 
 ي ذر "أن الهبدئض  التيد   مد  جد ددل  م يت تجسبليا له ا المشيقضر  ال ين بلياقا رلال م ي اوي  ا ذ  تهد

 تجدي السدئلي اويدث  ال ت قم   ر"سيذاق مي ال ين أن ال ين ودود ر قيقلي   لين له  أت ق ين أن   ض
 .ذل  اليدح التسيق 
   مووودت   ووو   لوووب  ل شووويكا الليار بوووا ال ووولي ات   ووو  تيكوووه الوووتي ال  سووو ا موووي الإ تووودد  التيدووو إن   

 أن     وود جودذا" :اقسو  ا مو ي  تسوطل جيا ذمود ت ووب  الإذا   أن قموي الإ تودد  دلتيدو   رالسوي   ا تبددودت
 "مليات د؟و إ تدد  بدل جي الس ا جدذا   ض جض"ر "ج  ليسب د؟ أن قإمم    ض جدذا"ر "أ  ا؟   ما

 اوؤسسوا التي ت ت  د  الخليجدت الس و كد ح إذا جد قمتخ ض ق  دإة  ل   جي  الإ تدد   إن التيد   
 .السي  ا تبدددت  ت بي ك دء  أكمي

إو  دقوووا  3791 سووو ا جوووض مووو ا التيدووو   بووولإ ظ وووي: Sales Orientationالتوةيييه البيعيييي  -2
  ؛ر  تب ا ت ي  ت  بدت الإ تدو رلال ال    السدب ا ن كا جض اليضقدت اوتتلي  اقجيق با  أ  بد3791

  تب ا ل ل  ق ي  م ا او  وي    و  أسود  أن اوسوت    سوياء كودن  ويذا أ  ج جموار   وي ض قشو ت  
كمبدت كد با جض او ت دت التي تي يمد جؤسسدت اق مدل التي ت ت  در ل ل  يحد ل او ت ين ال بد  بمم  

 اا يذ ال  يجبا  المبمبار 
 د جوا أ  الت  وة الممبو  دمووا  وياء او وتجر  ل ووض  ق و   مو ا او  وي  أن اوسووت    لليقو   ويع جووض او

 ت   مؤضء او ت ين ال ولي   ال د بوا  اقذ ات ال  يجبوا  المبمبوا الوتي جوض  وط د تح بوه  م بوا الشوياءر بشو ا 
 د  ت م  اوؤسسودت مو ا او  وي    وليجد ق وين لوليق د وددوا إ تددبوا  دئ وار  تي وك بتتيق  ود إو ج ت ودت 

ا تبدددت اوست   طر  لبهت م ي اوي  ا بهقدذ  جمليضت الإ تدو ب  ا إذردل أسودلبك ت دسك   مدت   
ر ل ل  بي ت اوددا إو  جد  تي قوو دودذ    و  تإويقث مو ا الياسو تدو ا   الم مبا ن اوشي  دتر  الإالإذ

تتفوووة  وووهاذ اسوووتخليا  او ووو  ال موووة جوووض الإ تووودو   ب ووود  اذ اضمتمووود  بيظب وووا المبوووور  ل وووض   سووو  ا المبوووو ب 

                                                             
1 : David L. Kurtz, op.cit, p :9. 
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الإ ولانر  ج وويت ذ اسوودت السووي  لتووي ة اوم يجوودت التسويق با اللا جووا ل مؤسسووار  ذلوو  ن  د لووا ل  ووبلي 
 .1ال يا ات اوتم  ا بدلإ تدو  التخهقض  التي قو

 ع إذا  الخوليجدت السو و جوض اوهقولي تش ت سيف اق ياذ أن اق  د      المبم  التيد  قست لي بدلتدم 
 اوشوو ت إو المبووو   وو  لووب  ر دلبووا أ بوودح إو سووتؤذت المدلبووا اومبموودت  أن الشيسووا المبووو ت  بوودت اسووتخليا 
قموووي بدل سوووما   دلتسووويق  أكوووخر ب وووي  اوإووو مط ج ت ووودت لووولي و أق ووود اليسووو دء تشووو بو قوووت   ل وووض ال  ووودئ ر
  .اودل  جمو اق بدء ببو المبو نحي اويد ا ل شيكدت
   وو   دوويذ  وولي  مووي الإ توودد ر التيدوو  جووو اووودل مووي كموود المبموو ر التيدوو  جووو اقسدسووبا اوشوو  ا  

 دووي   ي بووا جووض الووي     وو  أ وو  تجوولي جوود  دلموود اويد ووا نحووي المبووو دوؤسسوودت  رالسووي     موودت لإ تبددوودت
 .2يحتددي د  ض قيقلي  د ض التي الخليجدت أ  الس و لشياء اق ياذ إد دع   ض ض  أ د جمبمدتهدر

 ال سودذ  و   رولال بسوي ا قو خ   او ت ودت   و  اضسوت لاك   ال  وك ال يذت  ض  د بليأ الليرا
 السو و ن   وص أصومى   وليجد المد بوار المدوبا اوي  جو ا ليضع اضتجدي م ا ا ت  إض أن  ر3711 جض ال مة

 .  3 دئمد اضست لاكبا
 بووولإ ظ ووويت مووو ي اوي  وووا بمووولي اووووي  المدوبوووا  :Market Orientationالتوةيييه السيييو ي  -3

ر  بووولإ  ي وووح مووو ي اوي  وووا بدلتيدووو  بووودو  ي  التسووويق  ر   ووو  مووو ي 3791المد بوووا  ردصوووا جوووو بلياقوووا سووو ا 
اوي  ووا اتج ووح أ جوود  او ت ووط إو ذ اسووا اوسووت   ط ومي ووا   موودته   ا تبددوودته ر ل بووليا لإ توودو او ت وودت 

ت  الإ تبددووودت لتسووو با  م بوووا تسووويق  در   ووولي تسوووممح اوي  وووا السووودب ا ن الوووتي تتمد ووو  جوووو مووو ي الي مووود
 وولي خ  وودئ  ن  وووي  او ت وودتر كموود تموووط ل م ت ووط أن اا ووويذ اوم  لووا لهقوودذ  اوإوووص السوويدبا  وووة  
كد بار  ذل  قسومد  كتولي  او د سوا بوط اوؤسسودت ن المجودضت المبمبوا  ال  يجبوار كمود أصومى اوسوت    

ذ  و د ا  أصمى جض الإمك إد د   بشياء أت   ء ض قت دسك جو جإ تت ر    ض ال يل إن    وا    ا بد 
 .4مي ا   مدت  ا تبدددت اوست   ر لتت ب   وديبمالملياقا ن م ي اوي  ا م  السي ر 

ج  يج ود   و  إ تودو جود يحوك أن قشو ق  اوسوت   ر  لوب  ببوو جود ن إن م ي ال  س ا االيقلي  تيكوه   
يحوك أن قإو م  او وت جر لو ل    وولي لبوهت مو ي اوي  وا بسوي ا ابت وود  او ت ودت االيقولي  وياكموا التفووةات ن 
أذ ا  اوسووت   ط    موودته   ظ وووي  أ وو دل اويوووا اوليقموووار كموود ا ذاذت  وولي  او د سوووا جووض أدووا دووو   

                                                             
1 : Sally Dibb, Lyndon Simkin, William M. Pride and O.C. Ferrell, op.cit, p :19. 

 .44مرجع سابق، ص: عليان، مصطفى ربحي: 2 
3 : David L. Kurtz, op.cit, p :10. 
4 : William M. Pride, O. C. Ferrell, op.cit, p :11. 
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  د لووا كسوووك  ووودم   دووولي سوود لي   ووو  ت ووي  موو ا او  وووي  امي ووا جوووض المياجووا الت  يليدبوووا اوسووت   ط 
  الإدتإدذقا  الإدتمد با.

 ات اقروويى  ذاالإل وولي أذى كووا ذلوو  إو  قوودذ  الإمتموود  بدلتسوويق   أصوومى م وود  إذا    تإووا جمووا   
 ق وووي  بممد سوووا كوووا اق شووو ا التسووويق با ر  أصووومى لهووو ي الإذا   جوووليقي قتووويو جسوووؤ لبدتهدر  المحدسوووما دلإ تووودوك

بمسد لي   ددل التسيق ر    ليئ  ب قملي التسيق  ض  د للإ تدو     با أ   أصومى دموا  أو ودء  بمولي المم بوا 
 الإ تددبا.

ظ وويت  :Societal Marketing Orientation مرحليي  المفهييوم الاةتميياعي للتسييويق  -4
 ال موي ن سوتميموي ج   المشويقض ال وين جوض اقروة الم ولي رولال  اوي  ا اليابما جض تد قخ ت ي  ج  ي  التسيق

 بووطن اض و اف روولال جوض التسويق    ووي مووي اجتولياذ و المجتممو  دلتيدو ر  1توو  بقن  دت ود اوودم  موو ا  ادوو 
  .2ك ا المجتمو وإ تا أ  جإ تت   ن   د  ينت ض دلي الهبدئض مدقيقلي التي او ت دت بم 

  و   بدلتودم قيقليالهبودئض  جود  ا تبددودت لت مبوا     لب  جيديذ   جمااو أن     ت ص ال  س ا    ي
 اووليى   و  المجتموو  جإودح اق ياذ تمهقه أ      ل ت دظ أق د  ل ض رت دت مب     الت جبمبا اقمليافت ي  
   .ال يقا

   ود    و  الولي    و ق ب  أ وإض   دجودر 11 جوض قكموي المجتممو  التسويق  ج  وي  د  وي  دولي كودن  إن
   الت يخر اليديذر    ص اوست  لي ر اق   ن  وم ا او دخ تفة جما  د ف ر9111 بلياقا س ا  س  اسو

  ووو    تمووودذالإ  ووو  ووووي      اوسوووت   ط اوؤسسووودتر لهووو ا  اذت تي بوووا  مسوووت   طل الإوووتبا اوخووود ف  
 .ل مب ا وي  أدا  تسمك اويا ذ     تحد   التي التليابة

 بوووولإ قووووت  ال كبووووه ن موووو ي اوي  ووووا   وووو  ر وووو   وووويع جووووض التوووويا ن جوووود بووووط جإوووو تا المجتمووووو ك ووووا 
 اوست   ط  اوؤسسار  بلإ أن سم  اوؤسسدت إو إ مدع  دددت    مودت اوسوت   ط أذى إو ظ وي  

لي  المودذات ج ت دت ت ي بدلمب ا  المجتمو  تتمد   جوو ال موة جوض ال وياب  اضدتمد بوا  الإدتإودذقا  الت دلبو
جووض اوؤسسوودت تحوود ل اسووتفلال اوسووت   ط مموود أذى إو  دووهء اقطوود  الإسووت لاكبا بدلشوو ا الوو ت دمووا 

ظ ووي  جممبوودت  ذ وويات ت وودذت بحمدقووا اوسووت    ووولي موو ا الإسووتفلال  إو  دقووا المجتمووو أق وود جووض موو ي 
جوو المحد جوا   و  إ ومدع  ددودت  التإي دتر  اللي ي  إو تي بلي الإست لا   او دظ     المب وا جوض الت ويخ

اق ووياذ  تح بوو  الي دمبووا لهوو   ووض ويقوو  ت ووليم جوود يحتددي وو  جووض ج ت وودت  رووليجدت   وو  أن ض تتموود   جووو 
 .3اوإدح المدجا ل م تمو

                                                             
1 : David L. Kurtz, op.cit, p :12. 
2 : Lamb, Hair, McDaniel, op.cit, p :6. 

 .20، ص:2101 الأردن، المناهج، دار التسويق، مبادئ العلاق، عباس بشير الصميدعي، جاسم محمود: 3 
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ن  التوويا ن تح بو  اوؤسسودتأ و  يجوك   و  ، & Kotler  (2012) Armstrong قشوة كوا جوض 
اوسوووت   ر   مووودت ر اوؤسسووودتأ بووودح   مووو : التسووويق بات د  اتب بإسووو ووووو أسدسوووبا   ووولي ولاووووا ا تمووود ات 
 .1 جإدح المجتمو

 المجتمعي التسويق مفهوم: 2-2اللكل 
 

 

 

 

 

Source : Philip Kotler, Gary Armstrong, op.cit, p :11. 

 
 
  أهمي  التسويق:ثالثا/ 

تحتوا  ظب ووا التسويق  ج د وود بود  ا ن الهب ووا الت جبموو  ل مؤسسوار  قيدووو السومك ن ذلوو  إو  ددووا 
يظب وا التسويق   باوؤسسدت ل  بد  بلي اسدت السي ر  جمي ا  ذ ذ أ مدل الهبدئض  او د سوطر  قوهذاذ اضمتمود  

اوم ووض أن ت ووي  بموو   ر  جووضالسوويدباك موود كد ووح اوؤسسووا كمووة  جووض  بوولإ او وو  أ  الإ توودو أ  اوإووا 
اوؤسسوودت   سوو د بدلإ ووياف   وو  ت جووب   جيادمووا   وو  اومبموودتر أ  أن تم وو  موو ي او مووا إو جؤسسوودت 
جتخإإار  قتيدث الإرتبد  بط كلا اقس يبط      لي   ياجا أ  در ال لي   اودلبا  الت جبمبوا ل مؤسسوار 

يا  أ بوا التسويق  ن اوؤسسوا جوض رولال  ولي  جموودقة     و  الإ تودو  ت ي و ر   وليذ الهبودئض...اكر    وض إبوو
 كمد ق  :

                                                             
1 : Philip Kotler, Gary Armstrong, op.cit, p :11. 
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 م وو  الووي   جووض صووميبا ت ووليقي موو ي الت وودلبث بليدووار إض أن ال مووة جووض  نسييب  تكيياليف التو ييي : .1
جض سمي المبو   لي الإست لا ر  دلي تإوا ن بمو  اوودضت إو  %99اللي اسدت دلي بب ح أ د ض ت ا  ض 

 المبو   لي الإ تدو.ر أ  أكمي جض سمي 311%

ل ولي  اذت  سووما الموودج ط ن اودل التي قووو  الو  قج ب سووما كموة ر  تمووط اوم يجوودت  حجيم العماليي : .2
جوووي  ن اووودل التي قوووو  39أن  وووليذ المووودج ط ن اووودل الإ تووودو ت ووود ث جووويتطر  بمووود ت ووود ث الموووليذ بمموووليل 

  ال  قج.

ل ولي أذى التيسوو ن اسوتخليا  ووي  الإ تودو اوليقموا  صعوب  تخفيي  تكياليف التو يي  والتيروي : .3
ر ن  وط أن ت ودلبث التي قوو %91إو تخ ب  ت دلبث الإ تودو ب سوما كموة   صو ح ن بمو  اق بودن إو 

  ال  قج ب ت خ   ب    ال سما.

 جوض دد وك رروي تموط اللي اسودت أن أ بوا التسويق  ن اوؤسسوار ض ت تإوي   و    و   م بوا إقإوودل 
 :1س و أ  الخليجدت إو اوست   ط    ر  إطد تت د   ذل  إو تح ب  جد ق  ال

ل س و او ت ا  ض ويق  إبلاغ إذا   الإ تدو أ  التإمب  بي مودت اوسوت   ط  ر   او  ما الش  با -
 ر ائ ووو  بشوووطن السووو و او  يبوووا سوووياء جوووض  بووولإ الشووو ار أ  ااووويذ ر أ  الإسوووتخلياجدت   وووس ن أسووودلبك 

 لتف بث. وي  ا

الهجد بوا  وض ويقو  ر   المليقلي جوض او ود و اقرويى جموار او  موا او د بوا  وض ويقو  ال  وار  او  موا  -
التخهقضر  ج  موا اوبود    وض ويقو  إقإودل  تسو ب  السو و  الخوليجدت إو اوسوت   طر  مو  لموا   وا  بود   

 الس و جض اوإ و ل مست   .

ر وو  ال مووة جووض  ووي  الممووار  يدوويذ ال شوود  التسوويق   بدوؤسسووا قت وومض تمبووط دوويى  دج ووا ن  -
 ت  ا ض ت تإي         ت   المجدضت اوختإا بدل بد  بدل شد  التسيق   ذات  ) دودل المبوو  لي  ادضت 

   ةمد. ذا ات جما التإمب   الإ تدوالإأريى ذارا  الإ لان  المتيخ ...اك(ر با ن أجدكض 

  ه  اقسيا  اللي لبا جض رلال اكتشدف ال ي  التسيق با ن م ي اقسيا . -

  مبا  جتمليذ  اا سبدت ذارا اقسيا  المح با.جياد ا او د سا جض اوؤسسدت اقد -
 
 
 
 

                                                             
 .22: إياد عبد الفتاح النسور، مرجع سابق، ص:1 
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 أهداف التسويق:رابعا/ 
ق إلي بطملياف التسيق  بط د امي ا ال تدئج ال  دئبا التي تي ك جؤسسدت اق مدل اوخت  وا تح ب  ود 
جض رلال  شد  إذا   التسيق  ال ت ت ي  ب ر       ديذ امي ا كمة  جض اقملياف التي تتمدقض ن أ بت ود 

ال شووود  الووو ت لد سووو     ووود ل مياجوووا الوووتي تح ووو  مووو ا الإروووتلاف بوووط اوؤسسووودت سوووياء كد وووح جوووض  بووولإ 
اوؤسسوووار أ    م ووود أ  اويدوووو اافووويانر أ  اوسوووتيى الت  يلووويد  أ  جوووض  بووولإ الإرتلا ووودت الوووتي تحوووليخ 
بسووومك ذ     بوووود  اوؤسسوووار ل ووووض يجموووو التسوووويق بط   ووو  ا وووو ا   ت وووث اوؤسسوووودت ن وووولاخ أموووولياف 

 إس اتب با تسم  إو تح ب  د.
بمووليمد تسووم  إو تمجووب  تسووم   ت ووث اوؤسسوودت إو تح ب  وود   بووطا الوويبى ن ج ليجووا اقموولياف الووتي

ت ووو  اق بووودحر  وووة أن مووو ا اقروووة قتوووطوي بم مي وووا كموووة  جوووض المياجوووا الوووتي تحووويل جوووض تح ب ووو  جموووار سووو ي  
 او د سط ن السي ر  ذ دا اليددبا او يجبا     اقسمد   التشيقمدت ال يقمبا.

ذا قووط بمسووؤ لبا التسوويق  ن تح بوو  الوويبىر  ل ووض قموولي  أن موو ا  قمت وولي ال مووة جووض  دوودل اق موودل  الإ
الإ ت دذ ن  ة ج د   كين أن تح ب  اق بدح مي جسؤ لبا جش كا تت دجا  تتمد ن جمبو اا يذ بط  ت وث 

 درتلاف الت دلبث التي تستخليج د اق ش ا اوخت  ا ن اوؤسسا سمك  أدسد     ليات اوؤسسا لتت ب  ر
 ا او دنر ل ل  قتمتي  ذ   التسيق  ن تح ب      جيبى جض اومبمدت  ض ويق   صولي ال وي  ج   ن م

التسيق با االيقلي  ن المب ا الخد دبار  المتلإ  ض ال  د دت السيدبا اويبحار  تش بو المتولإ  الإبت ود  ن 
 الس و االيقلي .

التيسووو  ذلوو   ووض ويقوو   قوودذ   قسوودم  التسوويق  ن تح بوو  مووليف الم وودء ن السووي   جووض ثم ال مووي   
  وو  اومبموودتر  مووي الوو ت قوو م   ن  قوودذ   إووا اوؤسسووا جووض امووا السووي  أ  ذروويل أسوويا  دليقوولي ر 

اوؤسسووا   وو  تيسووبو دد ووليتهد ممووا  توودور  بوولإ ت جووض أموو  الوولي ا و لتت بوو  ال مووير  قوودذ  ال  ووك   وو  الإ
جود ق  و    بو  بودل مي الوليار  ر  كو ل   قودذ  الإ تددبا بهقدذ   ليذ الإدسد   الي ليات ذارا اوؤسسوا  موي 
  لي  او د سا ال ت يح ه اوؤسسا ل  بد  بدستممد ات دليقلي .

 اسوتميا   شودو د الإ تودد   أ مدلهود ن السوي ر  بمموا أ ولي أمو  اقمولياف أجد مليف ب دء اوؤسسوا 
  ال شود  التسويق   بولي   اليئبسبا التي تحد ل جمبو أدسد    ليات اوؤسسا تح ب       الإولا ر  بلإ ق ي 

ضبوولي لإذا   التسوويق  جووض إذ ا  موو ي او ب ووا  الإدت وودع لوودر  بدلتوودم اوسوود ا  بوويت ن موو ا ااد ووكر  ل ووض 
 جد ق  : الشطنب مدلبا ن تح ب  استميا قا اوؤسسار  جض اقجي  التي ق ي  لد التسيق  ن م ا 

  بهقوودذ  اوسوود ا الووتي تحت  وود اوؤسسوووا ن المتوولإ  ووض ال ووي  التسوويق با االيقوولي  سووياء كوودن ذلوو -
 إو أسيا  دليقلي ر أ  التتيل إو ج ت دت تسيق با أكمي  بحبا.السي ر أ  ال  دذ 
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وي    ت جب   ت يقي  ج  اوم يجدت التسويق بار  موي ال جود  الو ت ق وي    و  جموو  جمداوا  ت يقوي  -
لإتخوودذ ال وويا   السوويدبا الووتي تحتدد وود بدليدووح او دسووك المبد وودتر  ته قوولي الإذا   الم بوود ن اوؤسسووا بدوم يجوودت

التسوويق   ن اوؤسسووا إو تح بوو  امي ووا جووض اقموولياف الخوويى   ووض إيجد موود كموود قسووم  ال شوود  او دسووكر  
  بمد ق  :
  الت مووؤ بي موودت   ددوودت أ ووياذ المجتمووو  ال بوود  بط شوو ا اللا جووا لتت بوو  ا  إ وومدع موو ي اوددوودت

 بس ما ا  رليجا جمب ا.سياء كد ح جيتم ا 

 وو  اويدووو  تح بوو  جسووتيى  وودم جووض ذ دووا  ووود أ  إ وومدع اوسووت   ط ا  الهبوودئض لووليف المحد جووا  
 الت د س  ل مؤسسا   د لا ت مبت  بش ا أكخ.

  ق ووي  التسوويق  بم مووا ووومدن اسووتميا  تح بوو  جمووليضت جيت مووا جووض ال مووي الإدتإوودذت   وو  جسووتيى
الوتي وستيى اومبش  ق ياذ المجتمو جض رلال ت ليم الس و  الخليجدت ذات ال بما الم لي ك ار   د لا  قدذ  ا

 د ل استخليا  اويا ذ اوتد ا ن المجتمو ب يع جض ال  دء .يح أ  تشمو  دددته     مدته ر كمد 

 
  وظائف التسويق:خامسا/ 

بووط    جسووتيقدت ال  دقووا  ووومدن  بحبووا اوؤسسووار  إذا كوودن الإ وومدع ل تددوودت  الي موودت الإسووت لاكبا
مي الهليف اليئبسو  ل تسويق ر  وأن مو ا الهوليف ضبولي جوض تيجمتو  إو د ويذ ت وي  لود اوؤسسوا لتت بو  ذلو ر 

ن تح بوو  ذلوو  الإ وومدع قت  ووك  دوويذ جوود قموويف بدل يصووا التسوويق با الووتي لمووا  وووو سوويد  جمووط أجووض م وود  وو
 ويقي ا تمودل ال  ودح ال بود  بدتخوودذ قويتم  بجوي ف بب بوا ج  و ار  ل وض قتبا   تيدو  إلبو  كد وا اا ويذ التسويق 

 :1امي ا جض ال يا ات تتم   بدايا ك التدم
 تحليقلي     السي  اودلبا  المحتم ا  صيض إو ال ددا الإ تددبا التي   ض ل سي  استبمدلد. (1

 الإتجدمدت ال مي تطوةا     أ مدل اوؤسسا.تح با الإتجدمدت السدئلي  ن السي   ال بد  بت مؤات  يل  (2

 تحليقلي  تح با اودددت الإست لاكبا او  ي  إ مد  د. (3

 تحليقلي او د سط  تح با   دصي    د  ال ي   ال مث لليق  . (4

 
 
 

                                                             
 .22مرجع سابق، ص:إياد عبد الفتاح النسور، : 1 
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ل ل    ض ال يل أن ال شد  التسيق   مي امي ا جض اق ش ا اوتخإإا ذات ال مبما اوت دج ا 
التي ع تطذقت د دما  أو دء  م با التتيق  اودذت ل س و  الخليجدت جض أجدكض تيادليمد إو أسيا  

وؤسسدت أ لي ا الإست لا  أ  الإستخليا ر  التي   ض أن تؤذى جض دما او ت ج   س  أ  جض رلال
 .1التسيق با اوتخإإا

أجد اليظب ا اليئبسبا ل تسيق      تح ب  الإ مدع ل تدددت  الي مدت لليى اوست   ط بط    
     ال تي التدم:بش ا أكمي ت إبلا  اليظدئث التسيق با  ض تإ بث    ب  جستيقدت ال  دقار 

  جد قيتم  لد جض  م بدت  إدياءات. ظب ا التمدذل:  ت   م ي اليظب با أ ش ا المبو  الشياءر  

  ظب ا التسمة: تت مض كد ا ال ش ا اوتم  ا بتتليقلي السمي او دسكر  مي السمي ال ت يجك أن 
ت دلبث الإ تدو  التي قور  ج خ  د إو ذل  اوستيى  ق ين  دلبد إو اوستيى ال ت   ض جم  تف با

 ال ت   ض أن قست  ك اق ياذ اوش قض لشياء الس ما أ  الخليجا.

  اليظب ا الإتإدلبا:  م  اليظب ا التي تتم   بدق ش ا التي تست ليف المتلإ  ض اوش قض
  المدئمط ل س و  الخليجدت.

 التي قو  التخهقض الخدصا بدلس و اودذقا.  ظب ا ال  ا اودذت:  تت مض أ ش ا ال  ا  

  ظب ا ال  قج:  ت  يت م ي اليظب ا     كد ا ال ش ا التي تست ليف التطوة     س ي  اق ياذ 
  استمدلا س يك   الشيائ  لإد د    بأدت دء الس و  الخليجدت اومي وا.

 مب   التلي و الس م ر  ظدئث جسد لي :  م  تشما التميقا  الإئتمدنر  تحما اوخدوير  الت 
  ذ اسا السي ...اك.

تتس  بدلشميلبا ال د با لإستبمد  او دجط التي ق  يت   ب د او  ي  اوليقلإ إن اليظدئث السدب ا 
ل تسيق ر كمد أ د تت   جو ال جي  إو التسيق  بط    جدجد جض اومدجلات  اومدذضتر كمد لما كا  ظب ا 

لتس با  م با اومدذلار  تطر  ت   اليظدئث بدلإ تمد  الخليجدت  ة او ميسا ج  د  شدود  ئبسبد جيد د 
     أن بم  م ي اليظدئث كدل  ا  التف بث ض ت  م    ب د.

 ت مك جؤسسدت التسيق  اوتخإإا ذ  ا  ئبسبد ن إنجد  م ي اليظدئثر   لي ت ي  جؤسسدت تجد   
ي يج در ن  ط ت ي  جؤسسدت تجد   اام ا بيظدئث الت هئا بدليظدئث الإتإدلبا   ي  او ت دت  ت

أسدسبا كدل  ا  التخهقض  التي قور بدل جي إو جد تحتدد  م ي اليظدئث جض ك دء   دلبا ن اقذاء بدلإود ا 
 إو إج د بدت كمة  جدذقا  بشيقا  جدلبا.
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 مفهوم وأبعاد التسويق الدوليالمطلب الثاني: 
بدلتخ ب   إدياء الإ  دت رد و  لي ذ اللي لا لت مبا أمولياف اق وياذ  او جمودتر  التسيق  اللي م   قتم

مود ل  و  ومض م ا او  ك سبت  ت د ل ال  د  اقسدسبا اوتم  ا بم  ي   أبمودذ التسويق  الولي م كموليرلا ج 
 ومبما م ا ال شد  اللي م.

 :تعريف التسويق الدوليأولا/ 
وومض ظوي ف    ق وون أسس   ج دمبم   ض التسيق  المح  ر ل   إن ج  ي  التسيق  اللي م ض يخت ث

 م أ سوووو ب موووة جوووض ج  وووي   جتفوووةات تخت وووث لدجووود  وووض الجوووي ف المح بوووار    بووو   وووأن ج  وووي  التسووويق  الووولي
 الآروي مي اللي م التسيق   أن جتمليذ   ج دمب  بط  دل يف    دلي  دجا بإ ا التسيق  كدن إذا   التسيق ؛

د   و  ج  و  و كي   ويا   امتمدجودت  ولي  جض ن أذببدت التسيق   اوتخإإط ال تد  جض ال مة ت د ل  دلي
 :ق   جدسمبا ال كي ض اوإي 

 تخ وووب   م بوووا موووي الووولي م جممبوووا التسووويق  اقجيق بوووا ا تموووليت التميقوووث التووودم "التسووويق  سوووك  -1
 اق ووياذ تيووو  الووتي التموودذضت لخ وو   الخووليجدت  السوو و للأ  وود   التي قووو  الوو  قجر التسوومةر ج  ووي ر  ت  بوو 

 أ شووو ا أن تموووي ال  موووا مووو ي رذ م ك موووا إوووود ا "ر  تموووح1  ووو  اوسوووتيى الووولي م الت جبمبوووا  اقمووولياف
الولي لر كمود قؤكولي   وخ جد ب يق ا ت س  أن ق مف  اق ش ا م ي جما اللي ل  أن جض المليقلي ن تجيى التسيق 
 . اوؤسسا اوست    بط  لادا بيديذ التميقث

 أ شوو ا"الوولي م بط وو  قشووة   وو   قمي وودن التسوويق  Onkvisit & Shaw (9112)أجوود كووا جووض  -2
 ر"الولي م" جإو  ى إسوتممدل جوض الوي   الم وليانر    و  وخت وث  ولي  أسويا   خ  اوت دج ا او س ا التسيق 

  م بودت جموا الإد بمو ر التسويق  قت  إذ اد در   شود  المدب ذ ل جمج  أ  كا أ   ال ي  ت جض لب   أ  
 ."2اللي م ل تسيق  أجم ا مدا تمد     ض أ   بد    ر ن

 التسويق  أ شو ا  ت  بو  ت ويقي قشما"اللي م بط    ر التسيق Pride  &Ferrell (9132) قميف  -3
 ".3 اليو با اولي ذ رد و

 أ شوو ا أذاء" مووي الوولي م التسويق  Cateora & Gilly & Graham (9133) قشوة كووا جووض  -4
 إو اوؤسسوواجووض   الخووليجدت السوو و توولي    تيدبوو  الوو  قجر التسوومةر جووض أدووا التخ ووب ر اوإوومما اق موودل

 ."1اق بدح جض أدا تح ب   ا لي  ذ لا جض أكمي ن اوستخليجط أ  اوست   ط

                                                             
1 : Sak Onkvisit, John J. Shaw, International Marketing Analysis and strategy, 4th ed, Routledge, UK, 2004, p :3. 
2 : Johny K. Johansson, Global Marketing, Fifth Edition, McGraw-Hill, USA, 2009, p :14. 
3 : William M. Pride, O. C. Ferrell, Marketing, 17th Ed, Cengage, USA, 2014, p :274. 
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 التسووويق  الووولي م موووي "امي وووا اق شووو ا  Czinkota & Ronkainen (9131)  سوووك  -5
 . او جموودت  المجتمموودت اق ووياذ أموولياف ت ووبي الووتي التموودذضت لخ وو  اليو بووا اووولي ذ  ووخ  المم بوودت الووتي ت  وو 

 اوشوووو كا  اوشوووود قو ال ارووووبصر إو جوووو ى  اضسووووتةاذ التإووووليقي تجوووود   جووووض توووو ا ح أ وووو دل الوووولي م  ل تسوووويق 
 ."2الإذا      يذ او تدحر تس ب    م بدت بدل دجار اوم يكا التدبما اوؤسسدت  

 
" اليووووود" ل تسوووويق  بدوموووودذس اقسدسووووبا كمووووةا يحووووت   الوووولي م التسوووويق   قثردالتموووو يموووو  شووووةت كموووود

 تجوويى الإوو  ا  كووين راووودم اويدووث تحسووط   و  ل تإوويل تسووتخلي  أذا  مووي الوولي م  دلتسوويق  ر"التمودذل" 
 جوووض دليقوولي  لمجمي ووا يخ وووو الوولي م  دوسووي  ر الوولي م المح ووو  التسوويق  بووط ال ووي  قوووخ  اليو بووا اووولي ذ  ووخ

ر  المجتمموودت  الم د ودتر اوخت  وار ال وويا ط  وض ال دجموا  الإوويا دت اوخت  وار  ال بويذ ال  بووار المب بوا المياجوا
 اووودل   وو ر كمووة  وولي إو تخت وووث دوولي  الشوولي  التم بوولير  ل ووض ت مووو ر تووهال ض ل تسوويق  اقسدسووبا دوموودذس 

 المجتممووو  ل تفبوووة  ئبسوووبا كوووطذا  التسووويق  ذ   كموووة بشووو ا قلا ووو  أن ل مووويء   وووض  بووولإ الووولي م التسووويق 
 .اق مدل ست دبا لإس اتب بالإ ا  ت يقيل  ئبسبا  كطذا 

 ذ اسوا السوي   رقشما كد ا المم بدت ال  ب ا بد ت دل  تسمة او تج  الو  قج لو  اللي م إذن التسيق 
قت وود ل كد ووا اق شوو ا اوتم  ووا بم دصووي اوووهقج  كمووداللي لبووار   ةموود جووض اايا ووك التسوويق با ن المجوودل الوولي مر  

 لإنجدح المم با التسيق با ب دج  د  ل ض     الإمبلي اللي م. دالتسيق   ال ت ضبلي ج  
  ويى أن     ود ر    سوبد دلإوطك ال د و ا اقسويا  ادتإودذات ن ر اومودل سومبا   و  ر   جوي   ليجد  
   .اللي م التسيق  تياد  التي االيقلي  التتليقدت جض المليقلي

  المجتممدت؟ م ي جو  س  أن ق التسيق  و  ي    ض كبث -

 المجتمو؟  تحسط اضدتإدذقا الت مبا ن تسيق أن قسدم  ال   ض كبث -

  التي قو؟  ج  ت جب  ق مف  كبث -

 اقسمد ؟ رلبا تمما أن يجك كبث -
 الم د وودت جتموليذ  بب وا الولي م اوسوي  يادو ق رلادبودتراق   اضدتمد بوا اوسوؤ لبا اودضت ن  بدوموار

  او ودظ المب و ر الت ويخ بميادموا اقجوي قتم و    وليجد ال د ي بوا الو ج  تتمود   جود   دلمد التيدمدت ارتلاف جض
 ..اك..  د ى ذ و أ  الت د قار الملاجدت أ  ال سخ  ت  يليدبد الآج ار المما ظي ف    

                                                                                                                                                                                              
1 : Philip R. Cateora, Mary C. Gilly, John L. Graham, International marketing, 15th ed, McGraw-Hill, USA, 2011, 
p :10. 
2 : Michael R. Czinkota, Ilkka A. Ronkainen, international Marketing, 01e, Cengage, USA, 2002, p :4. 
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  ت ببم وود ج  يجووا ت ووين أن يجووك التسوويق  ق شوو ا اقدووا ويق ووا اض م دسوودت ذلوو ر إو بدلإووود ا
 لأووويافل اقدووا ويقووا بم جووي  أق وود  ل ووض البووي    وو  لووب  جموودقة بدسووتخليا  المجتمموو ر تطوةموود  بوولإ جووض

 .اوست ما ن اوتطوي 

 مو ي إت ودن     ال لي     رت دومدا اللي م اوسي  يحتدو التي ال  دقد جض د با  ليذ سيى لبسح م ي
 . دلبا  جهاقد دليقلي   ي      إج د با اوإيل اوؤسسا   ى ب  دح التتليقدت

 م  ا  لا   أن إدياءات التسيق  اللي م ض تخت ث كمةا  ض إدياءات التسيق  المح   سويى المموا 
ن  وولي  ذ ل  بب وودت  ت  ووا  اوددوووا إو اوي  ووا  الت بووث جووو اقسووويا  اللي لبووا  اوخت  ووا بسوومك اروووتلاف 

 اللي لبا اقملياف اويدي  جض م ا ال شد . اوؤسسامب دت التسيق با ك  تح   ال
      م ا اقسد ر  أن التسيق  اللي م قت مض ال بد  بدق ش ا التدلبا:

 ذ اسا اقسيا  اللي لبا اودلبا  اوتيدما. -
 الخد دبا.تخ ب   ت يقي او ت دت اوي يبا  او  يبا جض دما اوست   ط ن اقسيا   -

 تي قو الس و  الخليجدت جض رلال د يات التي قو اللي لبا اولائما. -

ال  قج  ض او ت دتر  الهليف ج   ارمد  اوست   ط  ض تي ي الس و  ببدن ال ي  اوخت  ا  -
 لإ مدع  إ ودء  دددته     مدته .

ما ل مست   طر تحليقلي وي  التسمة اوخت  ا التي تم   ال بما  او  ما التي تح   د الس  -
  التي تهليف إو تح ب   دئلي ج دسك     الإستممد  ل شيكا.

ت ليم الخليجدت سياء بملي أ  دما الشياءر  ذل  ل تطكلي جض جليى  ود الهبدئضر  استميا   -
 التمدجا جم  .

 : منظوم  مفهوم التسويق الدولي3-2اللكل 
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 :1الش ا  بج ي جض رلال
 وووخ ب ووودء ن اوؤسسوووا   تب وووا ل وووفي  المب وووا اللي لبوووا ت   ووو  جوووض بب ت ووود المح بوووا لوووتلاج  المب وووا اللي لبوووا إ -

 إس اتب با تسيق  تشما إس اتب بدت  ي با تشما اس اتب با او تجر  التسمةر ال  قجر  التي قو.

قسووتي ك بشوو ا  موودل رإوودئص المب ووا اللي لبووا اقكمووي تووطوةا  موو  التموودقض إن ب وودء اسوو اتب با التسوويق   -
 المدمر  التم بلي الياسو ن اوتفةات اللي لبا كد ا )سبدسبار ادتمد بار و د بار دد ي بار ت  يليدبا(.

إن الفدقا جض اس اتب با التسويق  مو  اليصويل إو الهبوين الولي م سوياء كودن جسوت     ودئ  أ  جشو ت  -
   .ص د

 المب ا اللي لبا ب  دح اوؤسسا. إن تح ب   ود الهبين اللي م سبلي و -

 ت سووووب ب اوؤسسووووالتووووها  إ بد تموووود ي الوووولي متسوووويق  ل    ووووقمي ن ت Hollensen (9133) موووو ا جوووود بب وووو  
أ  وا جوض بشو ا  الولي لبط  ددودت الهبودئضالتسيق با  وخ اوولي ذ اليو بوا جوض أدوا إيجودذ  إ وودء  ت دأ ش 
 .2طاو د س

   ا قمي أن اوؤسسا ددذ      : 
  الإرتلاف بط اقسيا ؛ است دذا إو أ د  الشم  راللي م التسيق  إس اتب با  ت يقي -

ت جووب  المح وو ( جووض روولال الإ تشوود  ن جمبووو أنحوودء الموودب )الووتم  (ر الاسووتفلال اومي ووا ل م ووي اليئبسوو  ) -
  الت ببث؛

أسوووياد د الوووتي تممووا  ب ووود  اسوووتخلياج د ن اقسووويا  اللي لبوووا   ووا اومي وووا  أ  وووا اومد سووودت جووض أ ووولي  -
 اقريى.

 : جضاللي م بم  اوإ  تدت اقسدسبا ل تسيق  م ا قؤذت ب د إو التميف       
إن ت سووب   ذجووج اسوو اتب بدت التسوويق   ت  بوو مد ن  ووليذ جووض اقسوويا   التسييويقي : تهاتنسيييق أنلييط -

 اللي لبار تشما     اويكهقار الت يق ر التي بلير  الت بث للإست دبا المح با.

 موو ا قشووما   وو  ال بوود  بمتوويخ التسوويق  الوولي م  تح بووا د د وودت السوووي ر  :الييدوليزبييو  الإيجيياا  -
 تلاف ن امي دت الهبدئض بط  ت ث الم ليان.  لا  ض السم  ل    أ د  التشدب   اضر

 مو ا بت ببوث او ت ودت  الخوليجدت    دصوي اووهقج التسويق   لت مبوا ا تبددودت  :الدوليإرضاء الزبو   -
 الهبدئض  ة اوت د سا ن  ت ث الم ليان  او دو .

م دبموا أ  ووار جووض رولال ت ولي اللي لبوا مو ا بت بووب    صولير  جياد وا او د سوا  الأفضيل فيي المنافسي : -
 ر   اقسمد ر  ااويذ  المدلبوار  الت وي  ن التي قوور  اسو اتب بدت الإ ولان اومتود  ر  صوي   الملاجوا 

 الت د قا اوت يدا.

                                                             
 .212مرجع سابق، ص: زكريا مطلك الدوري، أحمد علي صالح،: 1 

2 : Svend Hollensen, Global Marketing, 5 Ed, Pearson, UK, 2011, p :20. 
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 بين التسويق المحلي والتسويق الدولي: الفرقثانيا/ 
إن تميقث التسيق  اللي م يخت ث  وض او  وي  المود  ل تسويق ر كي و  قتم و  بوطذاء اق شو ا الوتي تسود لي 
  وووو  توووولي   السوووو و  الخووووليجدت  ووووخ  وووولي ذ دفيا بووووا  سبدسووووبا  ت  ووووا أت أكمووووي جووووض ذ لووووا  ا وووولي ر موووو ي 

اووا جشوودكا الإرتلا وودت ق ووتج    وود  ي دوودت أروويى تت وومض  م بووا ممد سووا اق شوو ا التسوويق بار  كب بووا جمد
 التسيق ر  ت يقي السبدسدت  الإس اتب بدت التسيق با  ت مب دتهد.

 المح و  التسويق  تمود قث بوط الي بولي طن ال وي بو  Cateora & Gilly & Grahamكوا جوض    قشوة
 . ا لي ب لي جض أكمي ن تت  التسيق  أ ش ا اقرة ر اودلا ن أ   مي اللي م  التسيق 

 ن اويدويذ  الت ويع التم بولي  ل ض ق سي أق ود"  ا لير ب لي جض أكمي ن" بسب ر قملي  اضرتلاف    ا
  مو اوسوي   ج موا ر1ذ لبود ل ت مب  ددب ا  اومدذس  المم بدتر التسيق ر  م دمب  .اللي م التسيق   م بدت
 الخا قا أ  ن ااهائي.ن البدبدن أ   الت د قا  د   أ مدل  كدن سياء رد  س 

لتسيق  ج ت دتهد ذ لبودار  أ و  يجوك   ب ود تولي    اوؤسسابف  ال جي  ض اللي ا و  اقسمد  التي تلي و 
لدجد ال ي  بط  شود   إدوياءات التسويق  المح و   التسويق  الولي مر  أن ت وو الخ و  او دسوما ل وا  ويع كو  
تت  ووووك الإووووميبدت الووووتي   ووووض أن تياد  وووود ن  شوووودو د الوووولي م سووووياء روووود و أ  ذارووووا اووووولي ذ اليو بووووار 

 ض التسيق  المح   للأسمد  التدلبا: دلتسيق  اللي م أكمي صميبا ج
 ال بد  بتت با ذدب  ل مب ا اللي لبا لليف الت بث جم د. اوؤسساق ي  التسيق  اللي م      -

 قت  ك التسيق  اللي م ج د ات تسيق با كمة   ال بد  بمم بدت التخ ب   اليددبا. -

 و ت دت دليقلي  للأسيا  اللي لبا.يحتدو إو اد  ا كمة  جض  بلإ الإستممد   ذريل اقسيا   ت يقي ا -

جياد ا  يائ  كمة  ن اقسيا  اقد مبار  ض سبمد  بمد يخص تحإبا الليقين  ويف اللي و  تحيقا  -
 المملات  اومدقا بط  دلهد اوتمليذ .

 جض م ي اقسمد    ض ويح السؤال التدم: جد م  رإيصبدت التسيق  اللي م ؟
 ل تسيق  اللي م  د: بش ا  د  م د  ردصبتط أسدسبتط

 اور الدول والحكوماا الوطني  في التباال التجاري: البيئ  السياسي  والقانوني . -1

الوووتي تي وووك بدلتإوووليقير ج موود كووودن اقسووو ي  اوتموووو )تإووليقي جمد وووي أ   وووة جمد وووير جووو ى  اوؤسسوواإن 
بملادودت دليقولي   بولإ  اجتبد اتر جشي ع جشو  ر الإسوتممد  ن  وي ع إ تودو  تي قوو ن الخود و...(ر توليرا

او يجدت ن  ت ث اللي ل ض ت ث  دقلي  أ  جسودوار بوا ت موك ذ  اا أسدسوبدا ن مو ي اق شو ا جوض رولال 
اق جموووا  ال ووويا ط السووود قا  ب ووودر    ووو  الوووي   جوووض الخ دبووودت  التإوووييحدت  او دلموووا اوسوووتمي بحيقوووا الت ووود   
                                                             
1 : Philip R. Cateora, Mary C. Gilly, John L. Graham, op.cit, p :10. 
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يا  المما      قدذ  الإدذ ات  تخ ب    وو الم مودت ن الخد دبار  دوسؤ لط  السبدسبط يحد لين بدستم
 دوو  اوسووتي ذات جووض أدووا تح بوو  توويا ن جبووهان اووولي ي دت الخد دبووا  بوولإ  مووا الهووليف اقسدسوو  جووض موو ا 
الس ي  ال ت ت ي  ب  اللي لار إن تيا ن جبوهان اوولي ي دت قمولي اقسود  ن ومودت دبموا المم وا اليو بوا  ومودت 

  د بفبا ليقا الإستةاذ ال ي  ت جض جياذ أ لبا  ص د با  وددا.جستيى الت خ ر  أق
اوإلي   أ  التي تي ك بدلتإليقي تتيدو جض   يجدتهد أن تس ا لهد م ي المم با جض رلال  دوؤسسا 

 .1إددجا الملاددت الت د قا جو اللي ل اقريى
أن ت ووين  وو    جووض  ذ ذ أ موودل  أ جمووا  دوويا ط الوولي ل اقد مبووار  وومم   اوؤسسووابدو دبووا يجووك   وو  

اللي ل   ض أن تي ك بط لي اوإلي قض إذا است دع سولي الم وه ن بمو  او ت ودت ال وي  قا أ  ت وليم رليجوا 
أ  سووو ما تحموووا ت  يليدبووود دليقووولي ر ل وووض ذ ل أرووويى ت وووو   مووودت جموووا ن  دووو  اوسوووتي ذات بووودلي   جوووض 

اللي لبووا   ب وود أن تجدبوو  اق جمووا  ال وويا ط الت د قووا اقد مبووا جووض  اوؤسسووالت وود   الخد دبووار   الإذ وودء بحيقووا ا
  د با اومدقة التي يجك أن تتي ي ن اوستي ذات  اليددبا     اايذ ر اليسي  ااميكبار ...اك.

جيووويع الإسووت يا  ن التسوويق  الوولي م يجووك اقروو  بمووط الإ تموود  أق وود اقر وود   التوويتيات السبدسووبا   
الوتي لت و   وي ع ن  دوؤسسواالسبدس  ن اللي ل اووياذ ذريلهود: جموا اووي    الموي اتر  الإ  لابودتر ...ر  

جمووا موو ي الوولي ل   ووض أن تتمووي  للأووويا  بمشووي  دتهد   د  وود أ  وإوودذ تهدر  بدلتوودم يجووك   وو  جسووؤ م 
ا اوتد ووووا ن موووو ي اقسوووويا    وووووم د ن اسوووو اتب با التسوووويق  الوووولي م جمي ووووا موووو ي اوخوووودوي  ال ووووي  او دسووووم

 اوتم  ا بتيسم د اللي م. اوؤسسا
 التغير في ظروف السوق: اختلاف البيئ  الإةتماعي  والإ تصااي . -2

م ي الخإيصبا المد با ل تسيق  اللي م ض تمتملي      ياجا دليقلي    ت  ا  ض أس ي  التسيق  
المح  ر ن اليادو أن السي  اليو با لبسح جت د سا     جيكما جض ادهاء ل ا ج  د رإدئص ممبه       

 أن ت بث ج ت دتهد بحسك أسدلبم د  ت  بت د ن التسيق . اوؤسسا
لي مر  أن م ي اوددا ل ت بث جو اقسيا  اللي لبا ق ين لهد ا م دسدت   و  ومبموا أجد ن التسيق  ال

ر بدل سووما إو السوو ما   سوو در  ووأن ومبمووا  ج وومين السووي  تخت ووث اوؤسسووا أسوو ي  التشووفبا  الت جووب  ن 
ف بشوو ا دوويميت جووض ب وولي إو ررووير بدلإووود ا إو ارووتلاف المب ووا السبدسووبا  الإذا قووا ن كووا ب وولير  وودلجي  

الإدتإدذقا ك ل  تخت ث جض ب لي لآري  بلإ أن س ما جد ت ين ج ميلا جض دما  سما كمة  جض اوسوت   ط 
 .2ن ب لي جمط ل   د  ة جي يبا إض جض دما  سما ومب ا جض اوست   ط ن ب لي أ  سي  رري

                                                             
 .22. ص:2114هاني حامد الضور، التسويق الدولي، دار وائل، الأردن، : 1 

 .02مرجع سابق، ص: العمر، المحمود رضوان: 2 
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 لي الشوويائبابدلإووود ا إو ذلوو  م وود  ارووتلاف ن ال ووب  الإدتمد بووا  ارووتلاف ن الموودذات  الت دلبوو

 اوياصوو دت الووتي يجووك أن تتووي ي ن إ ووليى السوو و   وودايذ  الإسووت لاكبا  ن أذ ا     موودت اوسووت   ط:  
بدل سوما إو امي وا جووض اق وياذ ن ب ولي جوود دولي ض تموي أت  وو ء أ  لوب  لهود أقووا أ بوا بدل سوما إو اق ووياذ ن 

ليدموووودت الف ائبووووا المجموووولي   سوووويقما التت ووووة ب وووولي ررووووير    ووووض أن تحووووليذ جووووض  ووووياء موووو ي السوووو ما: جووووملا ا
 اوستخليجا ن أ  بد  ة ج ميلا أ   ة جي يبا ن ب لي جما جإي أ  ااهائي أ  اق ذن.

أروةاار إن ت جوب   يكووا اقسويا  يخت ووث كموةاا جووض ب ولي لآروي  سووك ال جود  اضدتإوودذت السودئلير   وو  
كموةاا ن ت جوب   وم دت التي قوور  ن  ودذات الت ود     اللي ل ال دئموا   و   جود  السوي  اووي ر نجولي ارتلا ودا 

  وو  اقسوومد ر  ارووتلاف أق وودا ن أسوودلبك الوولي و   سوودئا التميقووا )  وولياار  ووب دتر ب ددوودت ب  بووار ذ ووو 
  وووو إسوو اتب با اوؤسسوواإل وو  ل(ر موو ي التفووةات  الإرتلا وودت ن سوو ي  كووا ب وولي أ  سووي  ت ووي    وو  

 ردصا بدلتسيق  تتمبه بمد ق  :
 جووود   مووودل ويادموووا اقسووويا   ق  وووا أن ق وووين م ووود   ددبوووا جمد وووي  جوووض رووولال التيادووولي ن مووو ي  -

 اقسيا  ل تميف     التفةات االيقلي  بسي ا.

السوووي ا بوووودليذ   وووو  ال  مووودت الخدصووووار  موووو ا قت  وووك ت ببووووث  ظب ووووا الإ تووودو جووووو دوووويا ات إذا    -
 التسيق .

ل  توودئج  جيادمووا  مدلووا ل سوو ي  اوتمووو أ  ال وويا ات  او وويل اوتخوو   تجوودي الإووميبدت   جوود  جتدبمووا  -
 .اوؤسسااوتم  ا بدلتفةات ن المحدسما  اودلبار اوس  ا ن إذا   

ال لي        وو  جد   مدل  ت  بدت دليقلي  امو المبد دت  اوم يجدت  ض الس يكبدت اوخت  وا  -
 جض جياد ا اودضت الخدصا  ال يذقا. اوؤسسام ض ن اقسيا  اقد مبا ك  تت

 تملي م ي الم دصي جض أم  الشي    اوميددت ال ي  قا لتسيق  ذ م جيبى  جستمي: أت يجوك جمي وا 
تووليرا الوولي ل ن  يقووا التموودذل الت وود ت الوولي م  جمي ووا الإرتلا وودت اويدوويذ  ن اقسوويا    وو  اوسووتيقدت  

 .1بدسبار و د با(ر بش ا رري كا جد  به التسيق  اللي م  ض التسيق  المح  كد ا )ادتإدذقار ادتمد بار س
  وووض لببوووه التسووويق  المح ووو   وووض التسووويق  الووولي م بدوؤ ووويات اويووووتا ن  ن وووويء او ووودمب  السووودب ا

 االي ل اويام:
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 مؤشراا تمييز التسويق المحلي عن الدولي: 1-2الجدول 
 التسويق الدولي التسويق المحلي المؤشر

 ذ م ذ لتط أ  أكمي          جستيى ذ لا  ا لي   لي ذ ال شد 
  يكبا )ذق دجب با( –جم لي   جست ي  -بسب ا  ومبما المب ا

 ذ م  ة  اوى   دج       اوى  ج  ي   يع الهبين  ديا لي التمدجا جم 
 ذات بملي ذ م ذات بملي ذار    جي  جليقي التسيق  
 ذ لبا جتمدق ا الم د ا   با جت د سا اويا ذ المشيقا المدج ا 

  دلبا   تم ا  لي ذ  أ  جملي جا اوخدوي السبدسبا
 جتمدق ا ن الفدلك ط با ن الفدلك ومبما او ت دت
 جتمليذ   ا لي  ال فا اوستخليجا 

 جتمدقض  اهأ  جت د    يع السي 
 صمك اوإيل   ب د   ة ذدب ا أ بد د جتي ي   ذدب ا ومبما اوم يجدت

 
 .214مرجع سابق، ص: زكريا مطلك الدوري، أحمد علي صالح،: المصدر

 
  د   التي دوؤسسا  راق ش ا   د  مي اللي م  التسيق  المح   التسيق  بط ديميت  ي    د  
  .اقص   الم لي سي  رد و الهدجا الت د قا أ ش ت د تجيت اللي م التسيق 

 ال مووي سوو اتب بدتالووتي تمووط ا السوي /  او ووتج جإوو ي ا  بوولإ جوض مدتإووي     ووض    وود ال جسوطلا إن 
ل تإويل  السوم  ق  ويت  مو ا السوي ر ت ويقي اسو اتب با تتموو اوؤسسودت بم ر  إن (9-9 االي ل ا جي)

 سووي  إو أ  االيقوولي السووي  جووض شووييحال اودلبووا الخووليجدت أ  او ت وودت ت ووليم روولال جووض دووليذ  موولاء   وو 
 دليقولي   وي   تخ و  الوتي الت يقوو اسو اتب با  و ا قتخو  أن أق ود الولي م تسويق ل    وضر   دليقولي  دفيا با

 .دليقلي  ج   ا أ  دليقلير ب لي دليقلي ر  ييحا تست ليفالتي  الخليجا أ   م تجل
 

 سوق/  منت  النمو : مصفوف 2-2الجدول 
 

 

Source : Warren J. Keegan, Mark C. Green, Global marketing, 7th ed, Pearson, USA, 2013, p :5. 

 توةه نحو المنت  
 منتجاا ةديدل منتجاا حالي 

 أسواق حالي 
 توةه نحو السوق

 أسواق ةديدل

 السي  ار ا  اس اتب با

 السي  ت يقي اس اتب با

 او ت دت ت يقي اس اتب با
 

 الت يقو اس اتب با
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  وأهدافه: أهمي  التسويق الدوليثالثا/ 
 بوولإ أصومتح اوولي ذ اافيا بووا اق مودل اللي لبوار الت وود     لبوه الم وليقض اقرووةقض بت وي  دو  ت ن 

ردصا جو ظ ي  ديى إدتإودذقا  دوبوا  ظ وي  ت وتلات إدتإودذقا تحود ل السوب ي    و    با     با    ر 
الإ تدو  التسويق ر كوا مو ا أذى إو  ادتإدذقدت المدبر   لا  ض الت ي  الت  يليد  او مار  بي   وي   ن

  قدذ  الإمتمد  بدلتسيق  اللي م  المما ن إود  جد قسم  بدلميوا.
ال وووي ط أ  كوووا  ت وووي    سووو  ا التسووويق  الووولي م   ووو  إج د بوووا إسوووت دذ  أهميييي  التسيييويق اليييدولي: -1

اقوووياف اوشوو كا ن المم بووا ن   وو  اليدووحر  تت  وو  أ بووا التسوويق  الوولي م جووض روولال ال يائوولي الووتي ت وويذ 
    اللي لا ن كا جض الإستةاذ  التإوليقي  الإسوتممد ات اقد مبوار  بدلتودم   وض ق بوا التسويق  الولي م أن 

 :1تت    ن الم دصي التدلبا

 :2 التي   ض إبيا مد ن ال  د  التدلبا ق الدولي من وةه  نظر البلد المصدر:أهمي  التسوي -1-1

الآضت   دلتإليقي قي ي المم ا الإمما ل م لي اوإلي  ممد قسمى ل  بأستةاذ ال مي اضدتإدذت السيقور -
 اومليات ...اكر  كمد أن التإليقي دلي ق تج  ض إ شدء   ليات ص د با جض أدا إ تدو الس و 

  الخليجدت ال دب ا ل تإليقير  ل ي ال يق ا ق مي إدتإدذ اللي لا.

 دويا ذ ال مبمبا كدومدذنر الخشك ...اكر   ض  رل ميا ذ ال مبمباالإستممدل أ  الإستفلال اابلي  -
  ا دبلي  جيبى إذا كد ح اللي ل لد   اومدذضت الت د قا  ض ويق  التإليقي.استفلالهد بش

 خلال  م با الت ي ر اللي ل ال دجبا تحتدو لم دء بب ا ص د بار  جض  اوإيل     جت  مدت الإستةاذر -
أدا م ا الهليفر  دستةاذ اوياذ اقسدسبار اوياذ الخد ر الخخات الت  يليدبا ...اكر ج   دليا 

 لتت ب  مليف الت ي   ال مي.

لمح با جض أدا اليليو  دوؤسسدت يجك   ب د جياد ا او د سا ا  يائلي او د سا بط او ت ط المح بطر -
 إو اقسيا  اللي لبار ممد ق تج      وو ديا لي ج د سا  هق ا ذارا السي  المح  .

ممد قهقلي جض  دلتإليقي قهقلي جض  د  أ مدل اوؤسسدت  قهقلي جض  دددتهد ل ممدلر   قدذ   ي  الممار -
  ي  المما ن السي  المح   ل م لي اوإلي .

  دلتإليقي قسدم  ب سما كمة  ن الليرا ال يج  ل لي ل اوإلي  ر  التإليقي كمإلي  ديج ر -

ق مك التإليقي ك ل  ذ   ج   ن تحسط ظي ف اومبشا وياوي اللي ل  تحسط ظي ف اومبشار -
اوإلي  ر  دلتإليقي قسمى بتي ة المم ا الإمما ممد قسمى بدستةاذ او ت دت  اليسدئا اللا جا لت يقي 
                                                             

 .2102 المدية، جامعة مذكرة ماجستير، الاقتصادية، للمؤسسة التنافسية الميزة تطوير في الدولي التسويقي المزيج دور إبراهيم، التهامي شيخ: 1 
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د ا إو ر    ي  الممار  كا م ي المياجا تسدم  ن تحسط ظي ف  جمدقة ادتإدذ اللي لر بدلإو
 المب .

جإلي  لتسليقلي الليقين الخد دبار  دلمليقلي جض اللي ل تمدل جض ذقين رد دبا وخمار   لي ق مك  -
 التإليقي ذ   ج   ن اوسد ا ن تسليقلي م ي الليقين  ض ويق  تي ة المم ا الإمما بإ ا ردصا.

   دت الت مبار     ب لي كدلإجد ات الميببا اوتتلي   تسيق  دب      دت الت مبا  ت مبا جت  مدت -
التي تهليف إلب د اللي لا سدم  بش ا كمة ن اوإيل      ؤ   أجيال أد مبا جض تح ب  م ي 

 اقملياف.

ممد سوا    وي   وض اوؤسسودت اوخت  وا جوضكمد أن ل تسيق  اللي م أ با كمة  بدل سما ل لي ل ال دجبوار 
 ن  شدو د التإليقيت بلي دا كمة  جض ال  ودء   ال مدلبوا لتت بو  أموليا  د اليبحبوا ال إوة   ال يق وا اقدوار 

ردصووا ن ظووا جوود يحإووا جووض التفووةات المدوبووا الووتي   وو  اليدووح قسوومى بتت بوو  اقموولياف المدجووا ل لي لووار 
 .37791أويت     أ ودع او د سا   بد   دوبد  ذل  ج   جبلاذ ال جد  الت د ت اللي م االيقلي ج    د  

   ووووض ذكووووي أ بووووا التسوووويق  الوووولي م بدل سووووما  أهمييييي  التسييييويق الييييدولي للمؤسسيييياا المصييييدرل: -1-2
 :2ل مؤسسدت اوإلي    بمد ق  

 أذا كدن ال  ك المح       ج تج جد  ة كدفر  بم ض ل مؤسسا اتخدذ  ي ب  بط المي   ال  كرالت -
 ال يا  لليريل اقسيا  اللي لبا جض أدا  قدذ  ال  ك     م ا او تج.

جض ال لي ات اوتد ا ل مؤسسار  أذا كد ح دلي ات اوؤسسا  ة جستف ا بإ ا كدج ا  تب ا  الإست دذ  -
ليكيذ السي  المح  ر  بم   د ب ل  الإتجدي إو اقسيا  اللي لبا جض أدا الهقدذ  ن اومبمدت  بدلتدم 

 استفلال دلي اتهد الياكلي .

ذ      اومبمدت  ك ل  اق بدح ن  قدذ  اق بدح  اومبمدتر  دلتإليقي قسد لي اوؤسسدت بهقد -
 اقسيا  اللي لبار  ذل  جض رلال تإليقي ج ت دتهد بلي ددت جت د تا جض  لإ اقسمد   اايذ .

 بم ض ل مؤسسدت ال د  ا ن السي  اللي لبا  ت يقي او د ات المشيقا  الت جبمبا ل مؤسسار -
جض الخخات  اومد ف اويديذ  ن اقسيا  التي ت ش   ب در  ك ل   قدذ  رخ  جيظ ب د  الإست دذ 

 ل تمدجا جو  ت ث اوشدكا التي دلي تياد  د اوؤسسا  تب ا تيدليمد ن م ي اقسيا .
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 دلتسيق  اللي م قسد لي اوؤسسدت     إذردل تحسب دت  ال بد  بدلتتسب دت الت  يليدبار -
ل متيخ  الإكتشد دت التي ت ي  لد م ي اوؤسسدت   لي دبدج د ت دتهد  تب ا ت  يليدبا     ج 

 بدلتيد  للأسيا  اللي لبا.

 دلتسيق  اللي م قسد لي     لليقلي ذ     بد  او تج  ض ويق  كيح  لليقلي ذ     بد  او تجر -
جد الح ت  يليدبد او ت دت التي  ص ح إو رري جيا ا  ديذمد ن اقسيا  اقدا ت ي ا أ  التي 

 م ي او ت دت  ائ ا  ب د.

الإستفلال اابلي ل  لي ات  المتلإ  ض التيسور  مض ويق  بحيخ التسيق  اللي م تست بو  -
 اوؤسسدت اكتشدف أسيا   تم ا ددذ       إ مدع  دددت جست   ب د.

لتدم  قدذ  قسمى بهقدذ  صدذ ات اوؤسسا  بدت يقي ج شآت  دلي ات اوؤسسار  دلتسيق  اللي م  -
 صبليمد جض المم ا الإمما ممد قسمى لهد بدستفلال م ا اليصبلي جض ادا استةاذ اومليات 

  الت  بهات اللا جا لتتسط دلي تهد الإ تددبا.

تلي با  دوي اق مدلر  دلتسيق  اللي م قسد لي اوؤسسدت     ت يقو أسياد د  بدلتدم  لي   دي  د  -
 ن  خ تيكه اقسيا .

 دلتسيق  اللي م قسمى ل مؤسسا بدلليريل إو  ت ث اقسيا   جياد ا  ت ث أ ياع او د سار  -
او د سطر كمد قسمى  ض ويق  بحيخ التسيق  اللي م بلي اسا دبلي  لهؤضء او د سط جض أدا تح ب  

 جهاقد ت د سبا ن اقسيا  اوتيادلي   ب د.

 
 بإ ا  دجا  أن التسيق  اللي م قسد لي اوؤسسدت     ذ اسا اقسيا  اللي لبا  التمويف   و  ال وي  
التإووليقيقا اوتد ووا لهوود  ا ت دج وود بموولي ان ت  إووح جميدوودت ال  وودذ إو اقسوويا   تب ووا ل م د ووودت جتموووليذ  

ن التسويق  الولي م اقويافر كمد قسد لي التسيق  اللي م     اكتشدف أسيا  دليقلي ر    لا  ض ذلو   وأ
قسوومى ل مؤسسووا بدلتيادوولي اوسووتمي ن السووي  الوولي م مموود قسوومى لهوود بوودلإولاع   وو  الت ووي ات الت  يليدبووا 

 .1 اودلبا  الإ تددبا  التسيق با  الم د با  المب با التي لما  ي   تحليقدت بدل سما ل مؤسسا
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قموولياف الووتي تسووم  اوؤسسووا إو ل تسوويق  الوولي م امي ووا جووض ا أهييداف عملييي  التسييويق الييدولي: -2
 :1تح ب  د جض رلال ر  التي   ض ذكي أ  د  بمد ق  

مموود قت  ووك   وو  اوؤسسووا اللي لبووا ب بوود  بمم بووا   ذلوو  راكتشوودف  تحليقوولي  ددوودت اوسووت    الوولي م -
ت سب  السي  اللي م إو  لي  د د دت قش ا كوا ج  ود موليف تسويق   جموط جوو ال  و  اابولي ق دو  

 الإرووتلاف بووط كووا د وودع أ  بووط كووا امي ووا جووض اوسووت   ط ن الوولي ل اوخت  ووا  ذلوو  جووض الشووم  
 رلال بحيخ التسيق  .

ت مبووا دد وولي  اوم يجوودت التسوويق با  ووض اوسووت   ط  الوو ت قت  ووك  رإ وومدع  ددوودت اوسووت    الوولي م -
وسووت   ط جوووض  ذلوو  بت ببووث او ت وودت  بووودد    دصووي اوووهقج التسوويق   لإ ووومدع  ددوودت    موودت ا

  ت ث اللي ل.

إن  ر  الوولي ل او ووب ا  جووض رد د وود أق وود الت ووي    وو  او د سووط جووض ذارووا اللي لووا أاو د سووا  جياد ووا -
او د سوط لهو ي  ت بوب    صولي  جتدبمواممم ا ن جوليقيمد ن اقدوا ال يقوار قتيلولي جوض رولال  نجدح اوؤسسا

المجوودل بفوو  ال جووي إذا كوودن او د سووين  السووم  ن موو اوووي    بووا اوؤسسووا  الإسووت دبا السوويقما ل ت ووي ر 
 . يكدت جتمليذ  اا سبدت تتمبه بمهاقد اتح د قا أ  جؤسسدت  و با جض اللي ل او ب ا

 يجووك   وو  اوؤسسووا أن ت ووي  بت سووب   شوودودتهد التسوويق با بموود قووتلائ ، ت سووب    دصووي ال شوود  التسوويق   -
تيكبما كا ذ لا جض اللي لر  بلإ أن التسيق  اللي م يخ   جستيى دليقلي جض التم بولي ن المموا بدل سوما 

ن مب ا إذا قا  تحليقلي جسوؤ لبدت كوا   ولي  تسويق با  ل مؤسسدت اوم با بدقجي ال ت يحتدو إو ت يقض
  ت ث الم ليان اوست لي ا.

تخت ث جض ب لي لآرير سياء  التسيق باالمب ا  م ا قن  ،    اوستيى اللي م     إذ ا  ال بيذ المب با  -
   ذ ددت اومدقا التي تتمم د كا ذ لا ل متد جا     إدتإدذمد.أتم   اقجي بدلسبدسدت الإدتإدذقا 

السمدح ل مؤسسا بدو دظ     ج د ت د ن اقسيا  اقد مبا التي ت ش   ب در  يحليذ م ا الهليف  -
 بدلإ تمدذ      إا السي .

 دذ  تشخبص  تميقث التإي ات االيقلي  ل م ت دت  ذل  جض أدا إيجدذ أجدكض لتإيق  در  ت سب  إ -
اا يذ  ال شدودت التسيق با ن ظا دبيذ أ  جتفةات المب ا اللي لبار أ  بم  ي  رري ت سب    دصي 

 ال شد  التسيق    ت يقيمد جض أدا   و اوستيى الت د س .
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 التسويق الدولي:ومراحل تطور رابعا/ مستوياا 
قطروو  التسوويق  الوولي م أ بمووا جسووتيقدت أسدسووبا توويتم  موو ي اوسووتيقدت بأج د بووا التيدوو  نحووي المدوبووا 

  جستيى الإلتها  بدلتسيق  اللي مر كمد ق  :
 مووا موو ا ال وويع جووض التسوويق  إلتووها  جوو خ   تجوودي  :Accidental Marketingالتسييويق العرضييي  .1

     تس   و مدت  د وا  ت  ب مد   ليجد ق ت   ذ   م ا التسيق  .  ي قيكهالسي  اللي مر  

ق ووت  موو ا ال وويع جووض التسوويق  بط شوو ا المبووو ذ ن إدووياء  :Active Marketing الفعييالالتسييويق  .2
  و   تفبةات أسدسبا ل م ت دت أ   م بودت اوؤسسوار  قسوم  مو ا اوسوتيى جوض التسويق  ن اوإويل

 ال ميل و ت دت اوؤسسا ن اقسيا  اللي لبا   دلمد جد  ما إلتها  اوؤسسا بدلتإليقي إو سي   ليذ.

يجتود  مو ا ال ويع جوض التسويق  اوولي ذ  :Intergration Internaionalالتسويق الدولي المتكامل  .3
سوويق  الوولي م دووهءا جووض اليو بووا المح بووا ك ووهء جووض الإسوو اتب با التسوويق با ل مؤسسووار  تم وو  أ شوو ا الت

تخ ووووب  التسوووويق  الشوووودجار  قيكووووه موووو ا ال وووويع جووووض التسوووويق    وووو  تمووووليقا جياصوووو دت او ت وووودت وم وووود 
للإرتلا ووودت الم د بوووا المح بوووا  الإد بمبوووا  اللي لبوووار  ت يقوووو اووووهقج التسووويق    ارتلا ووو     ووود لإرتلا ووودت 

 اقسيا    با كد ح أ  إد بمبا أ  ذ لبا.

تحوود ل اوؤسسووا ن موو ا اوسووتيى أن تممووا  كووطن الموودب  :Global Marketingالتسييويق العييالمي  .4
ذ  مواصفات  ا وولي   سويدد كمووة   ا ولي  جت دم ووا الإرتلا ودت اللي لبووا  الإد بمبووار  وخ ا تدد وود ج ت ود

قإوولي  ل ووا الوولي ل الووتي تتمدجووا جم وودر   وولا  ووض دمووا جهيج وود التسوويق    دوبوود  ووض ويقوو  اسووتخليا  
جياص دت ج تج  دو   اس اتب بدت تسمة  تي قج  د  وا جوو د ويات تي قوو ك ويءي أ  ق وين مو ا اووهقج 

 التسيق    ا ليا ل ا اقسيا .

ج ووتج قن ق ووين  دوبوود أت إج د بووا تإووليقيي إو جمبووو أنحوودء   جووض ااووليقي بدلوو كي أ وو  دوولي ض قإوو ى أت
 .1ن دما جشي بدتهد  دوباالتي نجتح المدب ب    اوياص دت إض ن  دضت د ب ا كشيكا كيكدكيض 

اوؤسسدت أن ت ي   بمد إذا سوت ين  م بدتهود   بوا أ  ذ لبوا  قموي أن اوؤسسوا اللي لبوا مو   تست بو 
ن أكمي جض ب ولي  ا ولي  بولإ قوت  ت سوب  الخو   المم بودت  اق شو ا   و  أسود  دد ولي   اوؤسسا التي تمما

 ن الش ا التدم: اسمار    ض لمبا جستيقدت التسيق  اللي م ذ لبا 
 
 
 

                                                             
 .022: محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف، مرجع سابق، ص:1 
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 : مستوياا التسويق الدولي4-2اللكل 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 .213مرجع سابق، ص: زكريا مطلك الدوري، أحمد علي صالح،: المصدر
 
 
 
 
 
 

 

 
 

كبووث قسوود لي ن   وو  لسووممطر أ ضر إ وو  الوولي م ج وو   إن إذ ا  ذق دجب بووا الت مبووا الت ي قووا ل تسوويق 
اليدح.  ت د سبا جو جي   اللي لبا  كب با استخلياج د ل سك جبه  اوؤسسدت  ت تسك الخخ   تتم  

 موو ا دوولي قسوود لي اوسووؤ ل الت  بوو ت أن ق ووين   وو  الإسووتملياذ الوولا   قت تفبووة  تمووا ن اسوو اتب با

او د سا بش ا أكمي  مدلبا جض رولال ل شيكا؛ ود بدر جو م ي اومي ار دلي ت ين اوؤسسا ددذ      التسيق 
 الت مؤ  يل ج د سب د المحتم ط   وو الإس اتب با التسيق با اوسم ا. 

جيا ا   ض تحليقليمد ن  خم   ن م ا الإليذ قشة كا جض  Helsen & Kotabe بطن م د 

التسيق  خ اولي ذ اليو بار  التي   ض تيوبت د أكمي ر  كمد مي جمط ن الش ا 9-9ر  ت ي 
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 : تطور التسويق الدولي5-2اللكل 

 

 

Source : Masaaki Kotabe, Kristiaan Helsen, Global Marketing Management, 5th Edition, John wiley & Sons, Inc, 2010, p : 15. 
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  ت  ووا إذا قووا   سوو  ا ج  وود كووا  مووا بووليائا أ  جيا ووا  وو ا   وو  اللي لبووا اقسوويا  إو الووليريل بووت  
 اووودل ن  ردصوووا ال تووود  بوووط ات ووود   وووم  م ووود   ووود  بشووو ا الووولي مر التسووويق  لإسووو اتب با اقسووود  تمووولي

 : م  جيا ا خمسا م د  أن     اللي م  التسيق  التسيق 

 

 الوليريل   موا رالمح   التسيق   م اق و اوي  ا :Domestic Marketingالمحلي  التسويق -أ
 اسووو اتب با ت وويقي  بوولإ قووت  رالمح وو   دسوويد   وو    وو  تيكووه اوؤسسوودتجووض  المليقوولي اللي لبووار اقسوويا  إو

  المب وودت الإوو د ار اتجدموودت   ل هبوودئضر المح بووا الي موودت  اض تبددوودت  وويل اوم يجوودت أسوود    وو  التسوويق 
إو او د سوووا بط ووود  اوؤسسووودت مووو ي ت جوووي)الم ووولي المح ووو (ر    الوووليارا ن  السبدسوووبا  الت  يليدبوووا اضدتإووودذقا

 جووض تت ووين ل شوويكا المح بووا السووي  ن او د سووا أن ليابوود أن  وويى البووي    ووضل ووض  رالمح بووا او د سووا ن أسدسوود
   .المح با السي  ن  ج ت دته ينسيدال قض ق اقدد ك  او د سط المح بط او د سط جض كا

ر Ethnocentric* اويكووهت الوو م  بدلتوودم ق ت  وين  ذ   ه ووا  يدبوا ق ي ويا جوود  ودذ  المح بووط اوسويدط
 اوبوووود  أطوووود  تفبوووة جمووووا اللي لبوووار السووووي  ن تحوووليخ الووووتي بوووودوتفةات اضمتمووود  جووووض د وووبلا ينلي مقوووو بدلتووودم 
 ال ه ووا تميقوث  قوت  رالمح بووا  دسويد إو تإوا ب الووتي او ت ودت  أ  وا ال د وو ار  او د سوا السوي ر  د د ودت

المدب     إج د بدتهدر إض أ د ت  وا جيو  ود  ب وليمد  أنحدء ن جمبو اوؤسسا إج د با تيادلي بممدبا م د الميدبا

                                                             
 * :Ethnocentricها يتم القرارات جميع بأن النمط هذا يتميز المركزي، : النمط سي المركز في اتخاذ لة للمؤسسة الرئي كون وهذا الأم بالدو  ل

 .الدولية الأسواق أو الدول بعض في إنتاجية فروعا تمتلك ولكن أساسا،( وطنية) الجنسية وحيدة النمط هذا في المؤسسة

 مع ولكن الأصلي البلد في للمؤسسة الإستراتيجية القيادة وتوجيه لإدارة وهذا متنوع دوليا طابعا تأخذ وأنشطة عمليات النمط هذا يتضمن حيث     
قرارات كل أن هو النمط لهذا الجوهرية فالميزة الحدود، وراء لها التابعة الفروع في القرارات اتخاذ لسلطة محدود تفويض سية ال  بالإضافة الرئي

ها على تقع والتي العليا، التنفيذية الإدارة لسلطة تخضع العمليات إدارة مهام إلى خاذ مسؤولية عاتق قرارات ات عد ذات ال لدولي، الإستراتيجي الب  ا
 بالدرجة تحاول الدولية المؤسسة أن آخر بمعنى المضيفة، الدول في البيئة متطلبات مع التكيف على قدرته عدم هو النمط هذا على يعاب ما ولكن

 متغيرات في التباين أو الفروق إلى النظر دون المضيفة الدول في الأم بالدولة بها المعمول والسلوكية والإقتصادية الثقافية معاييرها فرض الأولى
 .الدول بين وظروفها البيئة
لى فروعه يمتد الرئيسي فالمقر أهمية، الأكثر هي الأصلي البلد حاجات تكون حيث       خارج، إ تالي ال ظيم وبال تي والتكنولوجيا التن فذ ال  في تن

سي المقر بين التحكم في المركزية من عالية درجة تكون وبالتالي الأصلي، البلد في كما نفسها بالضرورة ستكون الأجنبية المواقع لد في الرئي  الب
 .الأجنبية البلدان في الخارجية والفروع الأصلي

 في الرئيسية المراكز جميع في المديرين وتعيين وتأهيل توظيف ويكون المؤسسة، نظام مجمل في الأم المؤسسة سيطرة بوضوح كما تتجلى      
 .الأم للمؤسسة المنشأ بلد مواطني من البلدان مختلف

 المنتجات أن بفكرة بل إن التمسك الدولية، المؤسسات من بأنها وصفها يمكن الوطن الأم خارج تتبع هذا التوجه لأعمالها التي المؤسساتوإن      
 مكان كل في بيعها يمكن المنتجات أن فرضية أساس على كما يؤدي هذا النمط إلى انتهاج استراتيجية التوحيد متفوقة، هي الأم البلد في تنجح التي
 .الرئيسي المقر في الاختلافات هذه تجاهل يتم أنه إلا الأم، البلد في الموجودة تلك عن الزبائن ورغبات حاجات تختلف لو فحتى، التكيف دون

قال الهاتف فمثلا شركات ية المؤسساتو وشارب، توشيبا من الن بل من ازدهرت الأخرى اليابان سوق على بتركيزها ق  وعندما المحلي، ال
لى اليابانية الشركات أدركت سنوات، بضع قبل اليابان في النقالة الهواتف مبيعات تباطأت يا أن إ هيمن وسامسونج وموتورولا نوك عل ت  على بالف
 ".فرصتنا في الخارج حقنا وفقدنا اليابان، عن فقط نفكر كنا إننا" ،Atsutoshi Nishida توشيبا  شركة به رئيس صرح ما وهذا الدولية، الأسواق

 الذي السوق المحلية لتلك تابعة أو ثانوية باعتبارها عادة إليها ينظر الأسواق أو الخارجية العمليات المركزي، التوجه ذات الدولية الشركة ففي
لدولي السوق يعامل ، حيثللشركة الرئيسي المقر فيه يقع نا ا مل ه سبة ثانوي كعا لى ن سوق إ يتم المحلي ال سوق التخطيط و لدولي لل لة في ا  الدو

 لأن نظرا خططها أو المحلية المؤسسة منتجات في تغييرات تحدث ولا الأصلي البلد في موجود ما الدولي التسويقي المزيج يشبه حيث الأصلية،
 مهمة نسبة تشكل لا  الدولية السوق في المبيعات وقيمة كمية كون في المرحلة هذه ، فتتسم المؤسسة إيرادات من مهما حجما تشكل لا الصادرات

 المنتجات وإن المحلية، السوق مستوى على التسويق إلى نسبة ثانوي نشاط لها بالنسبة الدولي التسويق نشاط ويعتبر المؤسسة إيرادات إلى بالنسبة
 .تغيير بدون التسويقي المزيج نفس يستخدم فإنه لذلك محليا، تسوق التي المنتجات نفس هي الدولية السوق إلى تصدر التي
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   تب وووار المح بووا للاسووت دبا رإبإوود اضسوو اتب با دإدياءاتهوو جمبووو إووم ت اوؤسسوودتموو ي   بوولإ راقصوو  
 .اقد مبا او د سا دما جض د  ب  او ي وا  دد ااو  تفةاتل  يوا ت ين دلي  أ د ل ل ر

 كمووة جمووا ب وولي ن ت ووو الووتي ت وو   ردصووا الت د قووا اق موودل  جمجوو  اوؤسسوودتر  دجوودر سووتط   مووا
  أ ولي يمو اويكوهت الو م البوي   ذلو ر  جوو راويكوهت التيدو  جو كمة ب  دح تمما أن   ض اوتتلي  اليضقدت
 ج ود   إو   سو د تيقولي تحيقوا اوؤسسوا كد وح إذا   ب ود التف وك يجوك الوتي الليار بوا ال مث اليئبسبا   د 
 . مدل ذ م

  مودذ  الإودذ اتر تسويق  مو  المد با اوي  ا :Domestic Marketingالتسويق التصديري  -ب
اوؤسسوووا  تسووت   اقدد ووكر  م ووليجد الهبووودئض جووض جي يبووار ج تمسووا  ووة و مبووودت جووو قمووليأ الإوودذ ات تسوويق 

  ود ر الخود ور بشو ا التسويق  ن ال يائلي جض تتم   ل   د تلي يجبد ت ذذر دلي الملياقا     و مبدت جض الخد ور
 جوو التلي يجبوا ل تموليقلات  تب وا مو  التلي قا  أن  م با التإليقيتر ن التسيق  اوشد كا جض جم ي  جي  ا ن

 .اومتملي  ضس اتب بت د  تب ا  لب   بب ت در ل شيكا اوتفة  الجي ف
 ت ووووودلبث  ا ت ووووودع اللي لبوووووار اق مووووودل اووووودل ن ليقووووواوتها ال  ووووو  إو الت  وووووة قيدوووووو جوووووض الووووو م   مووووو ا
 جووض تسوويق  اوم ووي  اوي  ووا موو ي الوولي مر  ن التسوويق  أ شوو ا  وويل الت  بووا اومي ووا إو  اض ت وود  اوم يجوودتر
 إذا    وويكدت   وو  اض تموودذ روولال جووض اومد ووي  ووة التإووليقي ن اضنخوويا  إو  ب ووين اوإوولي قض رالإوودذ ات
  .ل  الخدصا التإليقي أ مدل جو ل تمدجا الت د قا اوؤسسدت أ  التإليقي

 اومد وووير التإووليقي روولال جووض التوولي قا ن جشوود كا أكمووي جي  ووا إو تت وولي  اوؤسسوودت كموود أن بموو 
 ادذببوووا جلائموووا ت  مووودت   ووو  تحإوووا اوؤسسوووا إذا   ط ضر ووو رالوووملاخ الليار بوووا توووي ي الجوووي ف  مووو ا بم ووويذ
 اللا جووووا اليئبسووووبا اووووويا ذ إو اليصوووويل إج د بووووا لووووليق د اوؤسسووووا  ووووأن ردود بوووو رالخووووخ  أسوووود    وووو  التإووووليقي

 بشو ا  الإذا قوار  بولإ قويتم   اودلبوا اودذقا اويا ذ تي ي جما ربدلتإليقي اوتم  ا الإود با و لاع بدو د لإل
 جوض  ال  بوا اولي بط اوليقيقض جض ق ين لهد د با الإفة ر   لي اوؤسسدت سبمد ض .راوؤسسا     جو  وب 
 تجولي  أ ود  بدلتودمر التشوفب با البيجبوار ج شف ين جو اوشودكا أ   كمد ال يقار اوليى     ل تخ ب  اليدح
 ق شو ا كد بوا جويا ذ لتخإوبص اسوتملياذ   و  الإذا  ت ين  ردودلم رتإليقيال ن تإمى تشد   أن ن صميبا
   .1التإليقي
   وو  التف وك ن الإذا   نجودح كب بووا   و  قمتمولي الإوودذ ات لتسويق  اقدوا ويقووا اوؤسسوا التوها  إن  
 يجوك أن قتمدجوا الخوخ  ذ ت جوض التإليقيت  دوسي  راللي م التسيق  أ ش ا ن تياد  د التي الميائ   ت ث

 الإووووووميبدت دبووووووويذ موووووو ي  تشووووووما رالتإووووووليقي اوشوووووود كا ن  تيسوووووووبو جووووووض أدووووووا المحد جووووووا جووووووو الإووووووميبدت
                                                             
1 : Masaaki Kotabe, Kristiaan Helsen, op.cit, p:17. 
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الإووويفر  جموووو اوووودلر  ت ووويقي د ووويات  اسوووتةاذ/التإوووليقير  الت   وووا  توووي  ي ال  وووا المتووويتر  ت  مووودت أسووومد 
الخد دبا أق د تحولإ اوؤسسودت ن أ شو ا التسويق  التإوليقيتر  دقسويا   التي قور   ةمدر كمد أن ال في 

اومبمودت ن ظوا الت د سوبا اوتهاقولي ن  اوؤسسوا او ودظ   و   و   المح با اوشمما دلي تجما جض الإمك   و 

ن  ج ت ووودته  ب موووة   وووليجد قموووليأ او د سوووط اقدد وووك بتسووويق  المح بوووار  سووويف تإووومى أكموووي ر وووي   السوووي 
اللي لبوا   وو   المح و ر  بموليأ اوسووي  اوإولي  بدلإلت ودت إو التفبوةات الت  يليدبووا   ةمود ن السوي  السوي 
التإووليقيت ض قووهال  بووا او ا ت وودو الوو م    اوسوويدط المح بووط الوو قض  ب ووين إو تجدم  وودر  جووو ذلوو ر اوسووي 

اللي لبووا دوولي  ووومح أسدسوود  اللي لبووار قن ج ت وودت التإووليقي اويد ووا للأسوويا  Ethnocentric ن اقسوويا 

الت ببث المحلي ذ ض تبدددت الهبدئض اقدد ك.   ل سي  المح       تمتخ اجتلياذا ل      جو بم 

التإوليقيت دوهءا   ج- التسويق الدولي International Marketing: بم ويذ أن قإومى التسويق 

ل  مووووي  ل شوووويكار  سوووويف تمووووليأ اوؤسسووووا ن السووووم  إو اتجدموووودت دليقوووولي  التسوووويق    ض قت ووووهأ جووووض ال شوووود 

اوتموليذ اوياكوه  الولي م موي التيدو  ل تسويق  الولي مر  جوض اوهاقود ال يقولي   التيسور   لي ي م ي اوي  ا بدلتسيق 
وي  قد.  اللي لبار ك مد كدن ذل   جو ال كبه     ت ببث او ت دت  ال  قج ن اقسيا 
اللاجيكوووهت Polycentric إو ا ت ووودذ اوؤسسوووا بيدووويذ ارتلا ووودت مدجوووا ن الم د ووودت *   قشوووة التيدووو 
بشوو ا جسووت ار  بدلتوودم جمبووو  مو ي المم بووا أن كووا ب وولي قووت  يوو  المح بوا  ووخ اقسوويا  اللي لبووار  تسووتلي  
 ال يا ات اضس اتب با جإمما رإبإد لتت دسك جو و د دت الم لي اومي1. 

ل شويكا ل ولي دع   كمد أن اوإا السويدبا ل شويكا ن  ولي  ذ ل تإوا إو    وا جمب وار  بإومى جوض او و 

 ووض جيد  وود جووض روولال او د سووا المح بووا بسوومك ديلوود جووض او د سووط المح بووطر   لتمهقووه جيكهموود الت د سوو ر   ووض 
اقجوووير لت مبووا ا تبددووودت    مووودت المموولاء المح بوووط ب ووويق تط  الووولي م ت بوووث اسوو اتب بت در إذا لوووه  ل تسوويق 

                                                             
 * :Polycentricخاذ في اللامركزية من عالية بدرجة تتمتع بالخارج المؤسسة فروع الأول حيث عكس النمط النمط هذا الالمركزي، : النمط  ات

ية، الأسواق في فروعها على الأم المؤسسة تفرضها التي الرقابة درجة من الإستقلال إحتمالية مع التصرف، وحرية القرارات ما الدول يز ك  يتم
 .للمؤسسة المالكة الجنسيات بتعدد

تراض هذا، نوعها من فريدة التابعة هي المؤسسات فيها تتعامل أو تنشط الذي  بلد لكل أن تفترض أو الإدارة حيث تعتقد حدد الاف كل الأساس ي  ل
ير في هو الجنسيات المتعددة الشركة ومصطلح النجاح، تحقيق أجل من بها الخاصة التسويق واستراتيجيات الأعمال تطوير على تابعة شركة  كث

لى تؤدي هذه النظر وجهة. الهيكل هذا مثل لوصف يستخدم الأحيان من باع إ ية المقاربة ات تي التكيف أو المحل ترض ال جات أن يف جب المنت  أن ي
شمل المراكز متعدد التوجه ذات المؤسسات من أمثلة. المختلفة السوق لظروف استجابة تتكيف لي ما وت ية شركة: ي ية البريطان جات الهولند  للمنت

 .يونيليفر الاستهلاكية
 الإدارية الممارسة أو الإنجاز في رقابة كانت سواء الفروع على الشاملة الرقابة صعوبة في تكمن النمط هذا في الرئيسية الضعف نقطة لكن

 .معه التعامل يتم الذي الدولي للتعدد نظرا التسويقية النشاطات حول والسيطرة كالتنسيق عدة الأم، فهناك مشاكل للمؤسسة التابع فرع كل في

 
 .044ص: .2114 مصر، الجامعية، الدار الدولية، الأعمال إدارة قحف، أبو السلام عبد: 1 
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  ذلو  ردود بور لهد التإليقي ق مدل التإ بمبا ال لي   جض جمط دهء صتخإ أن  مؤسسال يجي  اق ور
 اقسويا  ن اوودل   أ  المشويقا اوويا ذ  تويا ي اق جموار جوض ااميكبوار   ةمود ال  وا  اليسوي  ت ودلبث بسمك
  .  بد تإ و تمليأ دلي اوؤسسا  أن راللي لبا

 ر3779  وود  نر    ليقولي  لسو يات اوتتولي  اليضقودت إو سووبد اتهد بوليأت تإولي  BMW  موملا  ويكا
 تفوووة جوووو ت ب ووود أكموووي ت وووين أن أدوووا جوووض اا يببوووا كد  لب ووود  ضقوووا ن جإووو و ن اقود بوووا الشووويكا اسوووتمميت
 دبمووا انخ وود   تب ووا  لووب  او   ووا  ووة اووويا ذ جووض  اضسووت دذ  الهدجووار السووي  موو ي ن المموولاء ا تبددوودت
 التإووو بو  وووم ا جوووض دوووهءا كد  لب ووود اا يببوووا BMW أصووومتح  ووويكا لووو ل ر    ووود رالبوووي   ج دبوووا الووولي ض 
 .1اليقدو  الخدصا بميكمدت ال شد   Z4  X5 أ ياع امبو رد  جإ و  مي BMW لمجمي ا المدوبا
 ن جسووت  ا رد دبووا ع   ووي  إ شوودء ل مؤسسووا  ب ووي  اووولي ذر قبموولي الوولي م التسوويق  اتخوودذ قووت  ب إذا  
 ذ ن الوومم  بم وو د  ووض جسووت ا بشوو ا تممووا أن لهوود التدبمووا اوؤسسوودت جووض ل ووا  ق ووين اللي لبووا اقسوويا 

اوتموووووليذ  بدلتسووووويق  المح ووووو  الووووولي م التسووووويق  جوووووض ردصوووووا  دلوووووا مووووو ي  تمووووويف راليئبسووووو   م ووووويل سوووووب ي  أت
*Multidomestic تدبموووا  ووويكا كووا دموووا جووض ت  بووو مد قوووت  التسوويق أ شووو ا     التإوو بو او ت ووودت  ت وويقير 

  او ت وودتر اويادووو اوخت  ووار او ت وودت ر ووي   ووض جلا جووا  لوو ل ر   تب ووا  رلوود الخدصووا المح بووا ل سووي 
  جووو رالسوو   جووض  يائوولي ادتإوودذات د بووا  ووليذ   وو  اوإوويل    ووضر التدبمووا اوؤسسوودت ت وو   ووخ  التسوومة
 اليو بوا اقسويا  ن   بو  مو   مد  ت  ا المملاء ت ين ا تبدددت   ليجد ج بلي اوتمليذ المح   التسيق  ذل 

 تسوتخلي  الوتي كويضر كيكد  يكا  تس رتي يجبا جش كا اس اتب با أ  ج تج اوخت  ار  بدلتدم ض   ض  وو
أصوومى و بووا  دوولي مب   وود أن  دووليت   ووليجد اسوو اتب بت د  ووةت ذ لبوودر اوي وولي  التسوويق  اسوو اتب با ممد سووا
 أكموي ل تسويق   وج إو المويذ  الشويكا دوي ت ر9111 سو ا   و  رالمح بوا اقسويا  إو  سود   وة  أ   دليار

 .المح با التدبما ل شيكدت اويقا جض اوهقلي  إ  دء جتمليذ اوياكه

 أسووويا  اوي  وووار مووو ي ن :Multinational Marketingالجنسيييياا  المتعيييدا التسيييويق -ا
 اوي  ووووا موووو ي  بدلتوووودم  سووووم  رالموووودب أنحوووودء جمبووووو  ن الم ووووليان جووووض المليقوووولي جيدوووويذ  ن ج ت وووودت اوؤسسووووا

 او ت ودتر ت ويقي ادل ن او     ي ات جإ تا تح  يجك أن  الشيكا  إذا   راا سبدت اوتمليذ بدلتسيق 

                                                             
1 : Masaaki Kotabe, Kristiaan Helsen, op.cit, p:17. 

مو أو الدولي، المستوى على المؤسسة ملاك جنسيات تعدد نتاج المؤسسات من النوع هذا ظهور يعد :الملكية متعدد النمط: *  حدى ن  المؤسسات إ

 .المضيفة الدول في بعضها  المؤسسات بعض واندماج انصهار طريق عن أو دولية، أخرى مؤسسات في اندماجها طريق عن الوطنية
 

مع
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أ  او د بوا  اقسو ي  مو ا  ب و ح رإد بمو  أسود    و  أ شو ت د بمو  تي بولي ويقو   ض  التسيق   التإ بور
Regiocentricالتميكه الإد بم  

**

 . 
 اوت ووود    الووولي ل جووض امي وووا اوموودلر سووومبا   وو ) او   وووا ذاروووا جي وولي ق وووين دوولي او وووتج تخ ووب  نإ
  بدوموا ركو ل  إد بمبود اوإو ما او ت ودت ت ين  دلي راو دو   خ لب   ل ض الفيببار أ   بد جما ر( اومدو ا

   .او   ا ن التدبما اوؤسسدت دما جض أق دجش كا  ت ين أن   ض  تي قو  ال  قجر ت دلبث الإ لان
 الت د قووا الملاجوودت  ت تسووك تت ووي  دوولي  أ وود السووي ر ن الإد بمبووا صووي تهد ت وويقي الشوويكا أدووا  جووض
   .1الإد بمبا  م بدتهد لتمهقه االيقلي  الإد بمبا

Caterpillar ت دج وح إد بمبود جوو   ولي  ج جمودتر  اتحوليت  الوتي أ   بود ن إد بمو  ج وي الآن لليق د 
 للأسووويا  البدبد بوووا ااوويذ  جمووودقة لت مبووا الم ب وووا ل إوو د دت جبتسيببشووو   وويكا الي بوولي جوووو اوشووو    اوشووي ع
 . رد د د البدبد با

 اوتمووووليذ أ  (ب وووولي ت ووووي ب وووولي) إن التيدوووو  الوووولي م :Global Marketingالتسييييويق العييييالمي  -ه
 تجهئوا إو او ودو ر  مو ا قوؤذت أ  الم وليان ذاروا المم بودت جض تمهقه سبم ض( ج   ا ت ي ج   ا) اا سبدت
  .الت دلبث ا ت دع إو ستؤذت التشفب با  أن الت هئا .ذل   جو المدبر أنحدء جمبو ن السي 

 ق ين اوسيدط ن م ي اودلا ذ  تيد  دفيان 

*

Geocentric. 

                                                             
 

**

ية استراتيجية تطوير هو الإدارة وهدف المعنية؛ الجغرافية هي الوحدة المنطقة تصبح ،Regiocentricلتوجه الإقليمي ا:  لة، إقليم  ماذا متكام
شمالية لأمريكا الحرة التجارة اتفاقية في المدرجة البلدان على تركز التي المتحدة الولايات شركات فمثلا السياق؟ هذا في الإقليمية يعني تا) ال ( ناف
ها تركز التي الأوروبية المؤسسات فإن وبالمثل، ، Regiocentric توجه لديها والمكسيك، وكندا، المتحدة الولايات وهم با على اهتمام  هي أورو

 . إقليمي أساس على ذلك تفعل ولكن العالم، أنحاء جميع في الأسواق تخدم المؤسسات فبعض توجه إقليمي، ذات
 من كبيرا قدرا أعطيت العالم من مختلفة أجزاء في التنفيذيين فالمديرين: موتورز جنرال في Regiocentric التوجه ساد الزمان، من ولعقود

ستراليا، في الشركة مهندسين وأوربا، الهادئ والمحيط آسيا  مثل لمناطقها المركبات تصميم عند الاستقلالية ثال، سبيل على أ ماذج وضعت الم  ن
يو أجهزة من مختلف نوع 231 من تركيب يجرى ما التوجه هذا نتائج أحد المحلية، وإن السوق في للبيع  في موتورز جنرال سيارات في الراد

 .العالم أنحاء جميع

 العالمية موتورز جنرال المنتج خطة أن"  ،2114 عام في مقابلة في لوتز روبرت موتورز جنرال إدارة مجلس رئيس نائب قال وكما
 .معا" إقليمية خطط أربع من تتكون المستخدمة

سويقي برنامج توجيه فيتم الدولية، الحدود عن النظر بغض منفرد كسوق هنا الإقليم الإقليمي، تعامل التمركز وإن مرحلة مل ت ليم كا  من للإق
 .متشابهة الأفراد ورغبات حاجات أن أساس على وتوزيع، وترويج وتسعير المنتج تصنيع

ثل العالم مناطق من تتكون المركزية الأقاليم كما أن هذه با، م سيا، أورو شرق آ يا...الخ، وشمال الأوسط ال حاول والمؤسسة إفريق مج ت سيق د  وتن
سويقي برنامجها خل الت ناطق دا كن والأقاليم، الم سويقي فبرنامج عبرها، ليس ول خل ت ليم دا كن لا الأوربي الإق كون أن يم سيا بإقليم  خاص ي  آ
 .وإفريقيا

1 : Warren J. Keegan, Mark C. Green, op.cit, p18. 
 

 

*

لة، عالمية استراتيجيات لوضع جاهدة وتسعى محتمل كسوق كله العالم إلى تنظر Geocentric التوجه الجغرافي ذات شركة:  شركة متكام  وال

 . Transnational الوطنية عبر أو  Global عالمية شركة باسم أحيانا تعرف تبنت هذا التوجه إدارتها التي
قر بنشاط الأمر تعلق سواء عالمية، نظرة نشاطها إلى المؤسسة نظرة تكون الدولية، المؤسسات من النمط هذا ففي سي الم شاط أو الرئي  كل ن
 عالمي، نطاق على وظائفه يؤدي الذي للمؤسسة العام الكيان عناصر من عنصر مجرد وإنما مستقل أو تابع لا فرع كل المؤسسة فتعتبر الفروع،

 .للمؤسسة العامة الأهداف لتفيد اللازمة الجهود بذل على لتشجيعهم الفروع في للمسؤولين الحوافز نظام على يعتمد كما
يز كما العالم، مستوى على والعمليات الأنشطة ممارسة في الجغرافي والإنتشار بالتكامل النمط هذا وبالتالي يتميز بر المؤسسة تتم  الحجم بك

 .والفنية والبشرية المالية الموارد وتوافر
 ).محليا واعمل عالميا، فكر) محلي تكييف مع ولكن العالمي منتجها تقديم المؤسسة تستطيع وبالتالي فأكثر، أكثر صغر يزداد وبما أن العالم
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 :ق   جد     تيكه التي اوؤسسدت دما جض التسيق  ق ش ا المدو  التسيق   قشة
 ض الم ليان  ت ث  خ التسيق  بياجج تي بلي :Standardization effortsالجهوا  توحيد .3

م ي اا يذ تهقلي جض  .ال  د   مب ا السمير ال  يج ر اوهقج او تجر ب يح قتم    بمد سبمد
التي  التدبما اوؤسسدت  خ اقريى  اق  د  الت د قار إج د با   ا او ت دتر  الملاجدت

 المدو . الإمبلي      ملاء ظ ي   جمداا ن تسد لي
  بلإ جض  لي  ال  دء  ت  با :Coordination across marketsالأسواق  بين التنسيق .9

  الإد بمبا. اليو با ال ي ع بط اا يذ ن  اض ذ ادبا الت   ا

 ن اليئبسووبا اقسوويا  جووض المليقوولي ن إن اوشوود كا :Global Integrationالعييالمي  التكامييل .1
 اقسوويا ر جووض موو ي ن الت د سووبا ل شوويكا اوموولات ال موودل  الت دجووا ت د سووبا جبووه  ل سووك الموودب
جووض بموو  الآروووي   لوووليت الووتي اووويا ذ جووو اقسووويا  بموو  ن المم بوودت ذ ووو    وو  دوولي تهد روولال

 الآري ج  د.      او دذ بدله ي   ا لي  سي  ن او د سا اله مدت     ج  در  اليذ

 جوض جوو المليقولي إض أ و  قت و  جودر  ولي إو قشوليذ   و  التي بولي الو ت Levitt  أت جوض الي       
 ن  التي قوووو  التسوومةر  الوو  قجر او ت ووودت تي بوولي بدل ووي    قموووي ض الموودو  التسوويق  الموود مطر  ق وويل بوووطن

ب ولي(  -)ب ولي او جي   يود  دو  ج جي  ا تمدذ ل شيكار     اضستمدد  اضستملياذ مي المدبر با أنحدء جمبو
 التسووويق  تتبنى اوؤسسووودت جمبوووو  اووووى لوووب  التسووويق ر بشووو ا اسووو اتب با ت ووويقي ن ج   وووا(-)ج   وووا أ 

 . المدو 

 ن اوشوووو كا ال ياسوووو  تجوووولي أن اسووووتمدد  بشوووو ا تحوووود ل اوؤسسوووودت جووووض جتهاقووووليا  ووووليذا الآن  ووووس
 .1اليو با  يكدتهد بط التسيق با إس اتب بدتهد
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                             
1: Masaaki Kotabe, Kristiaan Helsen, op.cit, p:18. 
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 يبيئة التسويق الدولالمطلب الثالث: 
ن اليدووح اودوووي أصوومى التسوويق  الوولي م اوووا اق  ووا ل خووي و جووض وووب  اقسوويا  المح بووا  او د سووا 
الشووووليقلي   ال سوووودذ الوووو ت يحووووليخ ن بموووو  اقسوووويا ر ل ووووض الإ  توووودح   وووو  اقسوووويا  اللي لبووووا لووووب  بدوووووا 

ب بد مدجود قوؤوي   و  الستيت  لوب  اقجوي بدلسو يلا الوتي قتإوي مد اوويءر إن الإ  تودح الولي م قمولي دويا اا اسو ات
ن مو ا ال شود  ضبولي لهود جوض ذ اسوا  تح بووا  اوؤسسوا   وض أن قإو و جسوت م  در  كو  تو  ى  اوؤسسوا بود  

دوولي اتهد  إج د بدتهوود   وو  ذروويل اقسوويا  اللي لبووار ق وودف لوو ل  ذ اسووا المب ووا الخد دبووا قن ارووتلاف المب ووا 
التسيق  المح  ر  ب ل  ض   وض أن قو  ى بي ودجج قش ا الم إي اقسدس  ن ارتلاف التسيق  اللي م  ض 

تسويق   ط وو  ن جمبوو الوولي ل  جووياا لإروتلاف ال فووا  المودذات  ال وويا ط  اق جمووا السبدسوبا  الإدتإوودذقا مموود 
 يجما س ي  اوست   ط  ت ث جض ب لي لآري.

  ليجد ت ي  المبو رود و اوولي ذ اليو بوا  اوؤسسدتب إلي بمب ا التسيق  اللي م او دخ المد  ال ت قياد   
  وولي جي  موود  اوؤسسووااووهء أ  ل دجووا إ تدد وود المح وو ر  تت ووين موو ي المب ووا جووض الم دصووي  الجووي ف الووتي تيادوو  

 خ اولي ذ اافيا با  السبدسبا  ن ذارا اقسيا  اللي لبا او ب ار   بمد ق و   ويح ج إوا قمو  أ وياع بب وا 
 التسيق  اللي م.

تخت ث المدذات  الت دلبلي  اومت ليات  ال ب  جض ب لي لآرير  ضبلي ليدوا التسويق   البيئ  الثقافي : أولا/
الووولي م جوووض ذ اسوووا أسووو ي  ت  وووة اوسوووت     اسوووتخلياجدت  ل سووو و دموووا  ووووو بي داووو  التسووويق  ر  جوووض بوووط 

 الم دصي او ي ا ل مب ا الم د با   كي:

م يجوودتر  لمووا جشوو  ا مدجووا  بوود قتم وو  بووخاجج التسووويق ر ال فووا موو   سووب ا   ووا اق  وود   او اللغيي : -أ
 اوؤسسووودت بوولإ قتموووط ت ووليم السووو ما ل مسووت    بدل فوووا الوووتي  ق  م وودر  وووأذا كد ووح مووو ي اوشوو  ا تيادووو  

اوإوولي   بشوو ا  ووولي ذ ن بموو  الووولي ل الووتي تتتوووليخ ب فتووط أ  بووملاخ لفووودت كموود موووي اووودل ن ب  ب ووود 
مووة  ن الم وولي الووتي تتتووليخ بدلمليقوولي جووض ال فوودت  ال   وودت المح بووار كموود مووي  سيقسوويار  أ وود لمووا جشوو  ا ك

له وا   بوا(ر  ن مو ي اودلوا تمبو   دوا  911لفوا   91لفا  له ا   بوا(  ن أوبيببود ) 961اودل ن اله لي )
 .1فدت التسيق    لي ال بد  بمتيخ السي  لملي  إج د با تف با السي  بش ا كدجا  تم   الإود  ب د ا ال

ر أت أ ود لبسوح د وي ر  Noescafeن اقسويا  الإسومد با كودن ق ويأ  Nescafe مملا تسويق  ج ت ودت 
تمووي ن بموو  الوولي ل أ ووي جيا وو   ن ذ ل أروويى تمووي اسووتمي بدوووليقلإر  بدلتوودم  ووأن  yesكموود أن ك مووا 

 او د ووودت يحوا دوهء كمووة جوض جشوودكا  ال ولي     و  تحليقوولي جمودل الإتإودل بليدووا بوط اق ووياذ أو ودء الإتإودل
 الإتإدل.

                                                             
 .20: رضوان المحمود العمر، مرجع سابق، ص:1 
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ق وووودف إو  دجووووا ال فووووا او  يدووووا جمي ووووا الإ وووود ات  الإيحوووودءات ن الإتإوووودل  ووووة ال وووودو   ضا تم وووو  
ا  مد وودت  جموودل جمب ووا دوولي تووؤوي ن سووة او د ووودتر   وو  سوومبا اوموودل  يكووا اوددووك إو اق  وو   ووولي  

البمض تمي اويا  وار    وليجد تتتوليخ إو أجيق و   أ و  يحوت   بمسود ا جيات ن سي قد تمي الي  ر  ل ض ن 
بسوب ا بب  مود  ق جوي جمد وي  إو  ب بو   قتيدمو  ج و  الشو ء   سو ر  وأذا أ وتح بمإوي    و  ا توخ ذلوو  

 إمد ا أ  د ا امتمد  ب .
يدوووويذ  ن الم وووولي  بدلتوووودم   وووولي اتخوووودذ دوووويا  التإووووليقي ضبوووولي جووووض ذ اسووووا ال فوووودت او  يدووووا   ووووة او  يدووووا او

 .1اوست ليف  س ض ت شا  م با او د ودت أ  ذريل بم  اقسيا 
إن الإ ت دذ الليقي قؤوي      جيت د  ت  مدت د ل تبود     و  سو يك د الشويائ   ا تجود  أ مدل ودر  الدين: -ب

    و  اوسوي  نحض  م   أن الإسلا  يحي  أكا وو  الخ هقوي  ن او دبوا اله لي سوبا تحوي  أكوا وو  الم وير لو ل
المووودو  أن قووولي   مووو ي ال د بوووا بم دقوووا  ت وووليم ج ت ووودت تت دسوووك جوووو اومت وووليات الليق بوووا اويدووويذ  ن الم ووولي 

 اوست ليف.

إن الإرتلا ودت الم د بووا للأ وياذ تووؤذت إو  ولي خ ارتلا وودت ن كوا الموودذات  العياااا والتقاليييد: -ج
  ج ميل ب لي ررير  مملا قشي  ال ي سوبين الخموي   الس ي  الشيائ ر  مد مي ج ميل ن ب لي جد لب  بدل ي   

ن جمجوووو   دمووووودته  ن  وووووط قشوووووي  اقجيق بوووووين او بوووووك أ  الشووووودت أ  اوووووودءر كووووو ل  اوووووودل إو اقلووووويان 
 جوووليليضتهدر  موووملاا ال وووين اقبوووب  قوووليل   ووو  السوووي    ال ووويح   ووولي الموووي ر بب مووود قوووليل   ووو  لوووين اوووولياذ ن 

 قمخ  ض الخة ن  ط قمخ  ض اوي  ن جدلبهقد.البدبدنر  ال ين اقر ي ن جإي 

 بدلتودم يجووك   وو  اوإوولي  الم دقوا بلي اسووا جموودل اق ان  جيا وود  المودذات  الت دلبوولي ل ووملاذ الووتي قي ووك 
بدلتسووويق  إلب ووود  رإيصووود   ووولي تإووومب   لاتووو  الإ لا بوووار  كووو ل  جيا ووود   ووو ا المموووي     م ووود  ألووويان 

 اق   ا  وي  المي .
إن اقروولا   اوموودقة اوتإوو ا  بطرلادبوودت الممووا موو  جم وولي  بشوو ا كمووةر  بوولإ جوود مووي  ق:الأخييلا -ا

صتبى ن اتمو مي ردوئ ن اتمو ررير  دقرلا  مي ذل  ال جد  الخد  بدق ياذ  ال ت يحليذ لهو  جود 
توه  لود مي دبلي  جد مي س ء  جد مي صوتبى  جود موي رودوئر  جود مو  الإلتهاجودت الخ  بوا الوتي ق مفو  أن ق 

 ال يذ.

 ب ل  ضبلي جض  ديذ ديا لي  أس   ست لي إلب د   ليجد   ي  جد مي صوتبى  جود موي رودوئر  توؤذت 
م ي ال يا لي إو ت يقض ا ت ودذات لوليى اق وياذ  ويل جود موي صوتبى  رودوئ  توؤذت جموا مو ي ال د ولي  إو 

ل وومة الإ سوودل  اق ووياذ تإووي دت سوو يكبا ظوودمي ر  جووض أموو  جإوودذ  موو ي ال يا وولي نجوولي ال تووك السوومد قا  ا
                                                             

 .10ص:  .2111 الأردن، المسيرة، دار الدولي، التسويق قدو، جميل ديع: ب1 



تجاوبا مع العولمة    الدولي  الفصل الثاني: الإتجاهات الحديثة للتسويق 132  

 

ال قض يحب ين بدل يذ )أصليددءر أسي (ر  أروةا نجولي امي وا ال ويا ط الوتي تحوي  بمو  أ وياع السو ي  تمتوخ  وة 
أرلادبووار لوو ل  يجووك   وو  او جمووا جيا وود  أن ت ووين  م بدتهوود أرلادبووا  ذلوو  جووض أدووا تيسووبخ الم ووا لوود ن 

 ء لهد كي د ت ي  بط مدل تميذ بدل  و     المجتمو.ذمض اوست   ر  بدلتدم ر    يع جض اليض
ل وووا اتموووو  ل ووا و د وووا دد ووولي  أسدسوووبا ن اوؤسسوودت الوووتي تحوووليذ طووو   المنظميياا الإةتماعيييي : -ه

 اتجودي الملادوا بووط اق وياذ ن  بوودته  البيجبوار  توخ  أ بووا مو ي اوؤسسوودت ليدوا التسويق  الوولي م  بمود قتم وو  
ت موووؤ بسوو ي  اوشووو قض ن السووي   مووو ا الت جووب  اضدتمووود   أ  او جموودت الم د بوووا بوولي  مد ن إذ ا     وو   ال

 قت ين أسدسد جض اوؤسسدت اوتم  ا بدقسي   ذ   اويأ   التم ب   المجمي دت اويدمبا ن المجتمو.

I. :تملي اقسي  الي لي  اقسدسبا ن كا اتمور  قتطوي سو ي  اق وياذ بمودذات  اتجدمودت  دوب   اور الأسرل
 ر اء أ ووياذ اقسووي ر  قوو م   بدلتوودم   وو  السوو ي  الشوويائ ر  م وود قتيدووك   وو  اوإوولي  جمي ووا   وو  

ن اتخوودذ اقسوي   تطوةمود   و   ويع السو و او  يبوا  كوو ل  جمي وا تي قوو اقذ ا  ن اقسوي   ذ   كوا  ويذ 
جووض د ووا  اوؤسسووااف ليدوويا  الشووياءر  ذلوو  لووليف ت ووليم سوو و ج دسووما ل  مبووو جووض د ووار  تح بوو  أموو

 أريى.

II. :ق ممو  ذ   اوويأ  ن سو ي  اقسوي  الإسوت لاك  جوض  ووم د او وير  ودويأ  المدج وا جوملا مو   اور المرأل
يدووح ن اق مووودل او هلبوووا جووض اوووويأ   وووة أكمووي اسوووتملياذا لإدت وودء اقد وووه  ال  يبدئبوووا او هلبووا الوووتي توووي ي ال

المدج ار ك ل  قؤوي ري و اويأ  ل مما ن  قدذ  ذرا اقسي ر  بدلتدم  قدذ  جمليضت الإ  ود   ال  وك 
    الس و ال وي  قا  ال مدلبوار ن او ب وا يخت وث ذ   اوويأ  جوض ذ لوا قرويىر كمود يخت وث بودرتلاف 

  الت  مدت ل ميأ  المد با.جيا ا اوبد  اله دبا  بحسك السض 

III.  :قؤوي اوستيى التم بمو  ل م تموو ن السو ي  الشويائ  للأ وياذر  م وليجد ق وين اوسوتيى مستوى التعليم
التم بموو  جيت مووود ن اتموووو جووودر   ووو ا قوووليل   وو  جوووليى اسوووتخليا  المجتموووو للأد وووه  اوليقموووا  اودسووومدت 

قجووودن  اليا وووا ن اسوووتخليا  السووو مار  الم ووو   الإمتمووود  بووودايذ   جياكموووا الت وووي   امتمدجووو  ب ووويا   ا
صتبى ن المجتمو ال ت ق مث  ب  اوسوتيى التم بمو ر  الو ت قتمبوه بدلم يقوا  المدو بوا   ولي  الي ولير 
لو ا يجووك   وو  اوإوولي  ذ اسووا موو ا المدجووا ن المجتمووو اوسووت ليف جووض أدووا ت ووليم سوو و ت دسووك   موودت 

  ا تبدددت اق ياذ  و  دته .

IV. م   مد    ض اق خد  المد  قض ن اتمو جدر  بش ا  د  نجولي رةعي  و اال الرأيالجماعاا الم  :
أن اق ياذ قسمين إو  ياء الس ما إذا ا تم وح بشوخص جموط يحوي  إ  ودل ر إذ قت  مويا إو أن يحجويا 

ذاذ بم د ت ر  ق لي  ددذ  اليأت جم يجودت سو مبا أ  إيجدببوا  وض السو و جوض رولال تجود ل  الشخإوبار  قوه 
تطوة مؤضء اق وخد  ك مود ادو   اوسوت    جوض اتخودذ دويا  الشوياءر لو ا جوض او بولي   ولي تسويق  بمو  
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او ت وووودت ذ لبوووود اسووووتخليا  اوشوووودمة الموووودوبط ن الإ وووولان  ووووض السوووو و كووووي    م ووووين جإوووولي ا جيويدوووود 
 ل مم يجدت   لي اامدمة ن ذ ل كمة   لب    د         .

اوإوولي  ر  اوؤسسوواتووؤوي اودلووا المدجووا للإدتإوودذ الوويوي ن  وووو سبدسوودت  تصييااي :البيئيي  الا ثانيييا/ 
 تدلا التيسو ن ذ    اق مدل تخ   المليقلي جض  ي  اق مدلر      الم و  ن  دلوا اليكويذر لو ل  ضبولي 

 .1..اكجض ذ اسا   دصي أ  د: الس دنر الليرار  سدئا ال  ار تس بلات تجد قار الت  يليدبد  او د سا.

  وولي الي موا ن ذروويل أت ب وولي أد وبي  لابوولي جووض جمي ووا  السيكا  والييدخل والهيكييل الصييناعي للبلييد: -أ
جووليى ددذببووا السووي  اقد مبووا جووض روولال جمي ووا السوو دن  جمووليل ال مووي اضدتإوودذت  ال ووي  الشوويائبا 

 له   ك ل  الهب ا الإ د   ل م لي او بث.

  وو    وو  السووي   بدلتوودم   وو  ال  ووكر  إن موو ا   مووليذ السوو دن قموولي جووض المياجووا الهدجووا الليالووا
المدجوا قمولي ديميقوود ن ارتبود  السووي    ولي تسوود ت او ود و  اوخوودوي بوط اقسوويا ر  دلسوي  ال مووة  

 ت لي   يصد أ  ا ل شيكا اليا ما ن التيسو  ال مي.
اوإولي  ر  ؤسسوااوق دف إو ذل  ذ اسا ال ي  الشيائبا للأ ياذ ومي ا ال  ك ال مدل   و  ج ت ودت 

   ض دبد  دولي   اق وياذ   و  الشوياء بم وليا  جود يحإوا   بو  موؤضء اق وياذ جوض ذرويلر  إن الوليرا 
ال يج   تي قم  المودذل ن الم ولي قم و  صوي    دجوا  وض ال وي  الشويائبا  السو ي  الإسوت لاك  ن مو ا 

اسووووت لا  السوووو و  الم وووولير  أت  قوووودذ  ن الووووليرا ضبوووولي  أن توووو م   بشوووو ا جمد ووووي   وووو   قوووودذ  ن
  الخليجدت.

كمد أن الهب ا الإ د   ل م لي قملي أق د  دجلا  دسمد ن جليى ددذببوا السوي ر  م ود  أ بموا أطود  
 :2جض الهبدكا الإ د با ن المدب

ادتإدذقدت جإلي   ل مياذ اق لبوا: لبوه بط ود   بوا ب ويع  ا ولي أ  أكموي جوض اووياذ ال مبمبوا  ل   ود  -
اقروويىر  ااووهء اقكووخ جووض ذرووا الم وولي قووطا جووض تإووليقي موو ي اوووياذ اق لبووا    ووة  بدلإ تبددوودت

)الموووو  لر الفوووود ر الوووو مك...(ر تشوووو ا موووو ي الوووولي ل أسوووويادد دبوووولي  ل ت  بووووهات ال مووووة   السوووو و 
 ال مدلبا   سدئا ال  ا.

ادتإودذقدت  ولي ال  ودف:  تتمبوه بودلتخ ث   دلمبووا السو دن قمم وين بدله ا وا  قسوت   ين دووهءاا  -
ض إ تودد    ق دق وين الموودد  بدلسو و  الخوليجدت المسوب ار  بدلتوودم  أ ود ض تشو ا سويى  يصوود جو

 صفة  ل تسيق  اللي م.

                                                             
1: David L. Kurtz, op.cit,  P:213. 
2 Kotlet & amstrong P:443.op.cit,
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جوض  %91 -31ادتإدذقدت ت ث      تما التإ بو:  تتمبه بطن ذرا الإ د ا قش ا جد  سمت   -
كموة  أكوخ جووض الوليرا ال ويج ر  ك مود  اذ   و  التإو بو  ب وود  اذت اوددوا إو اسوتةاذ كمبودت  

جوووياذ ال سوووبج  ال  وووكر  مووو ي اودلوووا تخ ووو  وم وووا ادتمد بوووا   بوووا  وم وووا جتيسووو ا  جت دجبوووا  كووولا 
 ال م تط ت  ك أ  دل دليقلي  جض الس و اوستي ذ  كدله لي  الإط    سبد  الخا قا.

ادتإوودذقدت صوو د با: تموولي موو ي الإدتإوودذقدت اوإوولي  اقسدسوو  ل سوو و اوإوو ما  الإسووتممد اتر  -
 تملي أسيا  د ابا امبو أ ياع الس و.  

 تشووما التسوو بلات  الخووليجدت اويتم ووا بيسوودئا الإتإوودل  ال  ووا  ال ددووار  البنييي  التحتييي  الأساسييي : -ب
 جوووض اوموووي ف أن بحووويخ التسووويق   بوووياجج الووو  قج تتيدوووث إو  ووولي جموووط   ووو  تووويا ي مووو ي الخوووليجدت 

 ال وي ر  إن المليقوولي جوض ذ ل المودب المدلولإ ق ت ووي ليدويذ ال موة جوض موو ي   ردصوا روليجدت الإتإودل
اللي لبوووا أ  جتووووددي اام ووووا  اوؤسسوووودتالخوووليجدتر  بدلتوووودم   ووو  ض تموووولي أسووويا  د ابووووا ل مليقوووولي جوووض 

  الت هئا  الخليجدت التي ق ليجي د  التي تس ا   او الس ما ن ت   اقسيا .

ت  يليد      الإ تدو  او ت ودت  التي قوو    و   سودئا الإتإودلر قؤوي الت ي  ال البيئ  التكنولوةي : -ج
 جووض اومووي ف أن الت ووي  الم موو   الت ووي قسووة م ووا سوويقما قيجوود بموولي قووي ر  لوو ل  يجووك   وو  إذا   
التسوويق  جتدبمووا الت ووي  الت ووي  الم موو   الإسووت دذ  جووض كووا جوود مووي دليقوولي لووليف تجليقوولي ج ت دتهوود بموود 

ست   ط اوتفة   اوت ي   بدسوتميا ر جوض د وا أرويى قمولي ابت ود  او ت ودت قشم   دددت    مدت او
ر     الي   جض  دوي الإبت ود   ت دلب و  اويت موا إض 1وي    لتطكبلي اوبه  الت د سبا ل شيكا ن السي 

ب ولي  قسوياد د اودلبوار  م ولي التإوليقي قت اوؤسسواأن  لي  اضمتمد  ل ا المجدل دلي قوؤذت إو رسود   
ضبووولي جوووض ذ اسوووا  ادوووو الت ووووي  الت  يلووويد   ب ووود ومي وووا جوووليى دوووولي   الم ووولي   ووو  اسوووتخليا  ج ت وووودت 

ر  موووض  وووة المجوووليت جوووملا تإوووليقي أدووويا  ال ممبووويتي إو ب ووولي ض قسوووتخلي  أد وووه  ال ممبووويتير اوؤسسوووا
 .2اق بدن  بدلتدم  دلت  يليدبد اوليقما تؤوي ن ال  ك     او ت دت   قدذ   دما السي  ن أ  ك

أ ود  اوؤسسودتدما اتخودذ دويا  الإ  تودح الولي م يجوك أن تولي    البيئ  التنافسي  في البلد المضيف:  -ا
اليو بووووا ن الم وووولي  اوؤسسوووودتسووووتياد  ج د سووووا  وووودذ  ن  ت ووووث اقسوووويا  اللي لبووووار سووووياء جووووض دمووووا 

يوووووا اودلبووووا اقد مبووووا الووووتي تممووووا ن السووووي    سوووو در  بوووولإ الم اوؤسسوووودتاوسووووت ليف أ  جووووض دمووووا 
اللي لبووووا تموووب  ن دووووي جووووض  اوؤسسوووودتللأسووويا   السووووي ا ن اضتإووودضت    ووووا الت  يليدبوووود دموووا 

اللي لبوا  دلبود  بمود بب  ود لوب    و   اوؤسسودتال ف  الت د س  ب تش لي ل  جمبا جض دمار  تت د   

                                                             
1 : Sally Dibb, Lyndon Simkin, William M. Pride and O.C. Ferrell, op.cit, p :125. 

 .43: محمود جاسم الصميدعي، بشير عباس العلاق، مرجع سابق، ص:2 
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 بوو ل    ووض  ن اوودل او ت وودت اوتشوودلار بووا جووض أدووا اوإوويل   وو  ال ووي  الشوويائبا ل مسووت   ر
التمببه بط  ي ط جض او د سا سوياء ن اقسويا  المح بوا أ  ن اقسويا  اللي لبوار  مو  او د سوا اومد وي  

   ة اومد ي :

  المدج ووا ن سووي  جوود  ذلوو  جووض أدووا اوإوويل   وو   اوؤسسوودتاو د سووا  ووة اومد ووي  ت ووين بووط
ل اق وووياذ  اووووويا ذ اودلبوووا اوتد ووووا  اووووويا ذ اوووويا ذ اوتد ووووا ن مووو ي السووووي ر  مووو ي اووووويا ذ مووو  ذرووووي 

 ال مبمبار  ن م ي اودلا تحد ل كا  يكا اوإيل     أكخ  إا جض ذرا ال يذ.

  الوتي تمموا ن د ودع إ تودد   ا ولير جموا الت ود   بوط  اوؤسسودتن  ط او د سا اومد ي  تت  بط
  يكدت اوشي بدت الفد قار   يكدت او ج دت.

لي  او د سا جض د ودع إو رروير  موملا ن ااهائوير او د سوا ن سوي  او ج ودت تمولي ج د سوا  تخت ث  
 ووليقلي ر ن  ووط او د سووا ن د وودع الإتإوودل  رووليجدت اق   ووح موو   وولي ذ  بسوومك ا ت وود  اللي لووا لهوو ا 

ا ت ود   ال يع جض الخليجدتر  كو ل  اوودل ن جمبوو الولي لر تيدولي د د ودت رود و او د سوا اومد وي  بسومك
 م ي ال  د دت جض دما اللي لا أ  جض دما ج جمدت  ت  ا.

لوو ا يجووك   وو  أت  وويكا تي ووك بووليريل اقسوويا  اللي لبووا أن توولي   بمموو  مب ووا  تيكبووك او د سوووا 
 اويديذ  ن السي .

كمد يجك جمي ا   د  ال ي   ال مث و د سب د  اس اتب بدته  ن السي ر  إوا او ود   ن السوي ر 
 ر  جي  اوست    ل س و اقد مبا ...اك.اوؤسسابا اوست    لشياء س ما جليى ت  
 

تت ومض الجووي ف السبدسوبا السوودئلي  ذارووا السوي  المح وو  ن الم وولي  البيئيي  السياسييي  والقانونييي :ثالثيا/ 
  ليجد ت ي  الليريل إو م ي السي  سياء جوض  بولإ  م بدتهود أ   اوؤسسااقد بي  التي ق ين لهد تطوة     

الوليريل إو مو ي اقسويا  اللي لبوار ضبولي جوض ت بوب   تح بوا اليووو السبدسوو   اوؤسسواأموليا  در  م وليجد ت وي  
 له ي اقسيا  جض ال يا   التدلبا:

I. :سو  ن ب ولي جود قمولي جوض إن  دويذ اقجودن  الإسوت يا  السبد الاستقرار السياسي ااخل البليد المسيتهدف
ن مووو ا الم ووولير بشووو ا  ووود  قيادووو  اوإووولي  المليقووولي جوووض اوخووودوي  اوؤسسووواالمياجوووا الوووتي تسووود لي ن نجووودح 

 :1السبدسبا جما

 اسوووتلا   1999ر  ن المدكسوووتدن 1998التوووطجب   اوإووودذ    الإ  لابووودت كمووود  إوووا ن سوووةالبين  -
   يجا  س يقا.

                                                             
 .41:ص سابق، مرجع العمر، المحمود رضوان: 1 
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 بسمك اوي    المي ات.الإ لا  ال ي ت   ة اوتيدو ل سي   -

 اقد مبا. اوؤسسدتالتشيقمدت االيقلي  او بلي  ل شد   -

تجمبوولي اليذائووو ل شوويكدت اقد مبووا ن ب ووي  أ وولي الم ووليانر  الجووي ف الت ووخمبا الشووليقلي  مموود ق  وولي  -
 م ي اليذائو ل بمت د او ب با.

II.  :ن الولي ل اوسوت لي ا ذ  ا ن  ق موك  ويع ال جود  السبدسو  ال ودئ نوع النظام القائم في البلد المستهدف
تس با أ  إ ددا ذريل اقدد ك  جشد كت   ن ال شد  اضدتإدذت ل م لير  دق جما الشبي با  الإ  اكبا 
ن كووا جووض   سووبد  كيبوود   ةموود كد ووح تميدووا الإسووتةاذ جووض روولال المة دياوبووا  اويكهقووا الشووليقلي   تتووليرا 

اذر كمود أن ال جووي  اومدذقوا جووض دموا الشوومك للأ جموا ال دئمووا ن اودن الشوياء او يجبووا ن  م بودت الإسووتة 
 الإستممد ات اق  مبا إو م ي اقسيا  كمد مي اودل ن  ولي  دولي    اوؤسسدتبم  اللي ل تمب  ذريل 

 الشيكدت اقجيق با الليريل إو إقيان  كيبد.

III. : إن الملادودت اضدتإودذقا  السبدسوبا ال بموا بوط  طبيع  العلا   بين الدول  الأم لللرك  والدول  المضيف
 بم  اللي ل تس ا  م بدت التمدذل الت د ت  بمد بب  در  الم   صتبى.

 ن او دبا لما المب ا ال د ي با امي ا جض ال يا ط  اق جما اودكما ل سي  المح بوا ن الم ولي او وبثر 
اقد مبوووار   ووولي ت ووووين مووو ي ال ووويا ط جميدوووا للإسووووتممد   الوووتي لهووود توووطوة جمد وووي ن  مووووا او جمووودت المح بوووا   

 الم وولي او ووبثر لوو ل   اوؤسسووا الإسووتةاذ اقد ووبير  دوولي ت ووين جشوو ما لوو ر  توو ج  الملادوودت اابوولي  بووط 
يجووووك   وووو  اوإوووولي  ذ اسووووا دوووويا ط الم وووولي اوسووووت ليف جووووض  د بووووا  ووووي  ال وووويائك   وووو  اق بوووودح أ    وووو  

تم ووو  ل شووويكدت جوووض دموووا اقدد وووك  تحيقوووا اق بووودح  الإقوووياذات إو ب ووولي الإسوووتممد ات اقد مبوووا  إج د بوووا ال
  س د  ة ددذ     و   اوؤسسااق   إج د با التمدجا بدل  لي اقد بير  بسمك م ي ال يا ط دلي تجلي  اوؤسسا

 ذريل بم  اقسيا  أ  الإستميا  ن أسيا  تمما  ب د.  

 

تشوووما مووو ي المب ووووا او جمووودت اللي لبووووا  ريييي  الدولييييي :البيئيييي  الدوليييي  واور المنظميييياا التجارابعيييا/ 
 الإد بمبوووا ذات الإمتمدجووودت بدل  ووودقد اضدتإووودذقا اللي لبوووا إو دد وووك الت وووتلات  المجمي ووودت اضدتإووودذقا 
الإد بمبوووار  وووأذا كد وووح المجمي وووا اق و  مووو  او جمووودت اللي لبوووا تشووو ا  دجوووا    إوووي جوووؤا    لإسووو اتب با 

او ودخ اضدتإودذت الولي م  طوي الت ود   اللي لبوا  تخ بوث أمليا  د الياجبا إو تحسوط التسيق  اللي م جض رلال 
 أن الت تلات الإد بمبا تش ا تحليقد لخ دجج الإ  تودح   و  اقسويا  اللي لبوار  ذلو   ال بيذ او ي وا   ب در

ذاروووا  جوووض رووولال جووود ت يوووو  جوووض دبووويذ  إدوووياءات تحووولي جوووض دووولي   اوؤسسووودت اللي لبوووا جوووض ذرووويل اقسووويا 
 الت تا.
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 التدويل قرارات اتخاذ في الدولي التسويق أهمية: الثانيالمبحث  

في هذذذذلع ع اذذذذذالم عم بذذذذ  ع واذذذذذف تذذذذذا ووسهو ةعوسوعذذذذاصاو عنال ذذذذذ  ة ذذذذذ س   ة ذذذذ    عو  ذذذذذا  ة  ذذذذذ  
ع وكنس سجيا، هذلع ع اذالم ع ذلق ب ذ ع ع ا بذ  فذص ع فذ   ةبفذ م ع كخذط فذص ع  ذات ، ق ذلد ع واذسب  ع ذ ة  

اصاذذ  ع عذذ ب   حاجذذ  فا ذذ    ا بذذ  فذذص ع ر اذذاو ةاذذ تا ق ا ذذيا  وجسدهذذا، ةفنفذذلع جيذذ ع    ذذ ة  فذذص ع ن
ةضذي  عس ذسعا عي يذ  ةص  ذ  فنا ذذل   و ذ ب  صذسعل؛ عو وذاوح ة  ذذ   ذسحا في ع اذنسعو ع   ي ذ  ع اضذذي  ق  

 نذذذ فا   ذذذ د ع ر اذذذ  ع وذذذ ةب  ة ، اذذذ  و ع فواحذذذا مة يذذذا ف  س ذذذاقذذذ  ع ر اذذذاو   ذذذ  حو ذذذ  قح اف ذذذا، 
إفكا ياتها ة  اط قستها ةسذل   تح يذ    ذاط  ةعو فواح     عس سعا ع  ة ي ، صلات  نا قةه فص مدع   ةتح ي 

ضاف ا  ا ص  صي ا إذع سا  تإفكانها مخس  عس سعا ع  ة ي  قع ه، ةهنا هت   لإمعد  فص ق   سعز  تذ  فنذاص  
ع و ةب  ةع  ذات  ع ا بذ   ع ذك  كذص ق   واذ م نذا ع ر اذ  فذص جذ عل    يذ  ع وذ ةب ، ةتا وذا    ذ  عومعد  

 ع وااؤهو ع وا    ت  عد عو وزعع تا و ةب  فخ :ق   ج ح تا؛ 
 ع و ةب  ؟ ةفا هي ع  ةعص  ةعسه عف فص هلع ع نعاط ؟ اذع   سع  -
 ؟ في هله عس سعا ه   و كص ع ر ا  فص    يم فنو او جلعت  ة ناصاي  -
 ه  ع ر ا  قامد      ع و  ب ؟ ةفا هي فوج لاو هلع ع نعاط ؟ -
  فضيلاو ة  سك ع ع عل    او    ع  ة  ؟ه   و كص ع ر ا  فص ص ف  -
 ؟ ع و ةب فا هي فرهلاو نجاح ع ر ا  في  -
 فا هي قهف ع  ات  ةع اسقاو ع ك  كص ق   سعجه ع ر ااو في ع و ةب  قة ع ك تح  فص  عات ا ع  ة  ؟ -

بل  ع لق فص خلا  ع ا م ع وا  نلع ع لوث تا  جط ع وا   عس ئ   سف نحاة  ع  م     هله ة 
 إج علعو عتخاذ ق عد ع و ةب .
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  دوافع التدويل على مستوى المؤسساتالمطلب الأول: 
 ق عذذج  فذذص ةغطهذذا ةع ليذ  ةعه وذذاو ةع وجذذسب  ع لوذث في تا وس ذذ  ع ر اذذ    ذسع  نذذ فا يحذذ   ع وذ ةب 

ذ   قذ  ع كلذط  ع ر اذاو فص سخطةإ    ،ع  ة ي  عس سعا في عس  ا     ذ   اذليا فاذو    تج ب ذ  ع اس ذ  تحح
 ع ذذزفص، فذذص صذذ   فذذ     ذذ    ديجيذذ  خجذذسعو فية  ةعحذذ ، ةقذذ  في ع  ة يذذ  ع وس ذذاي  ع عذذادب  ف عحذذ  حو ذذ 
 باذذر فذذا ةهذذلع  اذذليا، فنف ذذ      يذذ  بكذذس  فذا غا لذذا ةع وس ذذج ، ع  ذذةط     ر اذذاو صا وذذ ةب  ذ ذذ ، ةفذ 
 .ةص مق فو يز بكس  ق  يجب ع ع ةع  س   تأ  عومعد ، في  نه

 
 :التدويل قرار اتخاذ في المؤثرة العواملأولا/ 

فا ع لق ب ص  ع ر ااو ع يسع تا وفكط في عس سعا ع  ة ي  ؟، إ  هنذاك  ذ    سعفذ  ةفوةذطعو  ذ ص  
ع ر ااو نحس ع و ةب  ةع اس   ةع ك تخو   تاخولاف محيط ةتليا  س  فر اذ ، صانذ ف ع  لياذي   وذ ةب  

  يذذاع تا وذذ ةب ،  حذذ ه تا ناذذل  سق فر اذذ  هذذس ساذذب ع ذذا  ة جذذسب   عذذات ا،  كذذص هذذلع ع اافذذ  ه با ذذ  ة 
  ذ  حذاة  ع فكذ ة  ةضذ  نمذاذو ة  ذرر    ذ  قيذاع ع ر اذ  تنعذاط فاذ ، ع ذك ةإنما هنذاك فزيجذا فذص ع اسعفذ  

 :1 اف   وا   تإج علعو عو فواح ع  ة     ر ااو، فص خلا  فف سع ع ن سذو ع ا سسي ع وا 

 
 .Reponse خ  عو و ات   Rة  Organization خ  ع نظ    O، ة Stimullعي م  Sحيث  خ  
 
بلاحذذذا ق  ع ذذذ ب بص قة ع ر اذذذاو عضذذذاس  ض س ذذذ  فذذذص عي ضذذذاو ع وعذذذا  ، ةق  عوخذذذولاف في ة 

عو ذذذذو ات  قة في ع اذذذذ سك بك ذذذذص في ع نظ ذذذذ   فاذذذذ ا، ة ذذذذلع بواذذذذ م فذذذذ ب  ع ر اذذذذ   اذذذذ م فذذذذص عي ضذذذذاو 
  ت   فا ، ع  عخ ي  ةعلخادجي  ع ك  كص ق   خط ع ولاهه إلى ةجسم ص    فنا ل    و ةب  ةع واسب  في

إ  ف   إمدعك ة  ل  هله عي ضاو فص قل  ع  ب  ةقر  ع وةطعو ع وا    تا ر ا  ةتيئو ذا  كذص ق  ة 
تحث عومعد      عتخاذ قذ عد ع وذ ةب ، ةعيذ م هذس  لذاد   ذص  ن ذ  بذ ص  ع فذ م    يذاع تا ذ  فاذ  في  ظذ  

 فاين .
 
 
 

                                                             
 .26: رضوان المحمود العمر، مرجع سابق، ص:1 
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 في مةعصذ مةعصذ  إ ذولاقي  ة  فذص و ةب ، ةقنهذا فولابنذ   ع  ةعص  ع  لياي   حو  بل   3-6 دقفعم ة  إ  
 دم ع فا . 

 ةبعط ع لاحخس  إلى ع ا ب  فص ع سعصز قة ع ف   ع ك ق    ص  ع ر ا    وسجه إلى عس سعا ع  ة ي ،

 التدويلالرئيسية لبدأ  دوافع: ال3-2رقمالجدول 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Source Svend Hollensen, op.cit, p:51 

 
ع ذذوةلا  تمخذذ  محفذذزعو ياة ذذ   ةيذذط عه ذذ ع ي ي ،   ذذ  ق ذذا  ف ذذ و  ع ر اذذ  في . دوافععع ابععتباقية: 1

 ة و خ  في ع  ةعص  ع وا ي :، ع كفالعو ع ف ب   )فخ  ع ا ص  ع وكنس سجي  علخا  ( قة إفكا او ع اسا
  نمو الأرباح:أهداف أ/ 
   ر اذاو ع  ذةط  تا ناذل  خا ذ   قفذ ع هافذا  ذ  ع ذ   ع   ذط  عسدتذاح ع  س    ذ    غل  فيإ  ع
س ا ق  ع  غل  في ع ن ذس قذ   كذس  قبضذا ذعو ق يذ  ،  تا و ةب  ة عس عوهو اع ف ح   في  كس  ع كةع وس ج  

ةبمذذ ةد ع سقذذ ،  ذذسف بوذذأر  فسقذذ  ع ر اذذ  نحذذس ع ن ذذس فذذص ، 1خا ذ  تا ناذذل  إلى ت عبذذ  ع ر اذذ  في ع وذذ ةب 
قذ  تحذ م فسقذ   ع و ةب خلا   سع فص دمةم ع فا  ع سعدم  فص عم سم ع اات  ، صا    لي  ع خا  ع  بحي  فص 

انذذ  ع و جذذيط  ذذ خس  عس ذذسعا ع  ة يذذ ، غا لذذا فذذا  كذذس  حو فذذ  صعومعد  تجذذاه ذ ذذ ، تذذا جل  ع  بحيذذ  ع وسقاذذ ، 
، ص ذذ   كذذس  ع  بحيذذ  عسة يذذ  فن فضذذ  جذذ ع، ةخا ذذ  في ع ا  يذذاو عسةلى في ع وسقاذذ تمافذذا  ذذص تح يذذ  ع  بحيذذ  

  عس  ا  ع  ة ي .
ةإ  ع ف ذذس  تذذ  ع و ذذسد ةع سعقذذ  قذذ   كذذس  سلذذط  ةه  ذذي ا  نذذ فا ه  عذذادك ع ر اذذ  فذذص قلذذ  في قق 
ق عج  في عس سعا ع  ة ي ، ةهلع دغف فذص ع و جذيط ع ذ قي ، صا وذأرطعو ع فاجئذ  تحذس  في سخذط فذص عسحيذا  
                                                             
1 : Svend Hollensen, op.cit, p: 64 

الفعل رد دوافع (الأولية لمبادرة)ا ابتباقية دوافع   

التنافسية الضغوط  أهداف نمو الأرباح 

ومشبعة ضيقة:  المحلية السوق الإدارية الرغبة   

الزائدة القدرة/  الإنتاج في الإفراط الفريد المنتج/  ةالتكنولوجي القدرة   

فيها المرغوب غير الدولية الطلبات سوقيةال المعلومات/  الدولية الأبواق في المتاحة الفرص   

الموبمية المنتجات مبيعات توبيع الحجم وفورات   

ةالنفسي المسافة/  الدوليين العملاء من القرب الضريبية الإعفاءات منح   
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جلدبا  سقااو عسدتذاح دغذف قنهذا قدتاح سلط ،      لي  ع خا ، صإ  ع ووس  ع فاجئ في ق ااد ع   ف بةط 
  ع اسا. تاناب   اون  إلى   ييف

ةفنذذه صذذذإ  ققذذس  مةعصذذذ  ع ن ذذذس    ر اذذ   ذذذسف  كذذس  قسذذذر    عذذذج  ع ذذك  س ذذذ  بمذذا في ذ ذذذ  ق عذذذج  
 ع لوث  ص عفكا ياو ج ب   فص قج  إيجام ة ي    وو ي  ع ن س ةع ج سحاو    تد.

  :(المدير دوافع) ب/ الرغبة الإدارية
 ع اذذلب ةبعذذك  ع وذذ ةب ، فذذص تح ي  ذذا  كذذص ع ذذك   فسعلذذ  ع ذذ ب  ومدعك ح ي ذذ    جمذذ  ع ذذ عص  هذذلع  خذ 

  ا ذ   ر اذ  قال ع بكس  تأ  ع  ب  دغل  ع  عص  هلع باكس ةق  ع  ة ي ، عس سعا إلى ع ر ا  ب ص  ع لق
 ة س ذذي  ع ن ذذس في تا  غلذذ  ةع و خذذ    وذذ ةب  ع اذذاع تا ذذ عص  ف ذذ ة   ذذام  بكذذس  ع ذذ عص  ةهذذلع مة ،  جذذاا   ذذ 
 ع ر ا ،  سا

 ع  ذذذذةط  ع ر اذذذذاو في  ذذذذي ا ةه ع وذذذذ ةب   عذذذذاط تح بذذذذ  في حاسمذذذذا مةدع  ا ذذذذب عومعدبذذذذ  ع سعقذذذذ  إ 
 ع ر اذذذاو في قفذذذا ع ر اذذذ ،  ذذذاحب قة ع ذذذ ب   ذذذلاحي  فذذذص  كذذذس  قذذذ  ع وذذذ ةب  قذذذ عدعو سذذذس  ةع وس ذذذج 
 ةف ذذذاح   ذذسدعو ع  ذذ عد هذذذلع باكذذس ةتا وذذا  ع  ذذ عد، عتخذذذاذ ةحذذ   قلذذ  فذذص ع  ذذذ عدعو  و ذذل ص ذذ  ع ضذذ   
     ذذذذ ب بص   ذذذ     يذذذذ  ع وذذذذ ةب  يذذذذع ليئذذذذ  عوجو ا يذذذ  ةع خ اص  عذذذ   ةقذذذذ  وكافذذذذ ،ع  ا ذذذ ع  ص بذذذذ  ةقهذذذ عف

، خا     لبص نف تج ت  ع اذي  ةع اذف  في علخذادو، صي كذن ف ع  ة ي  عس سعا تا؛ مخس ة  ةع وفكط ع  ة 
 ص ذص ،ةع و يي او  ص ع ليئذاو علخادجيذ  هاف  في ع ر ااو  ا نف فص   سدعو ة ن  ع   عدإحولا  فكا   

 فذص غذطهف قصكذاد فذص قسخذ  فوفووذ  سخذطع  ذاص ةع قة علخذادو في  ااذسع ع ذلبص ع  ب بص قصكاد  كس  ق  ع وسق 
 .ع  ب بص

 / المنتج الفريد:  التكنولوجية القدرةج/ 
 قذ د   اب ذ  بكذس  ق  قة ع  ة ي ، فناصاي ا     فوسص    كس  ه خ فاو قة   ا  ع ر ا   نوج ق 
 فذص صذا كخط ع فا ذي، عسمعل ةتذ  فوسقذ  هذس فذا تذ  ع و ييذز يجذب قخذ   ةفذ   فو  ص، مجا  في  كنس سجيا
 سذل   بكذس  ه قذ  ع سعقذ  ق  إه فو يذزبص، سص عم فسج   قة  س  ا فص ص ب   فنو اتها ق   او   ع ر ااو

 .ع  ة ي  ع اسا في
   ذذذ  ة اذذذا  ها هافذذذ   ناصاذذذي  فيذذذز     ر اذذذ  تمذذذند صاذذذسف ص بذذذ  ، صاذذذلا ع نو ذذذاو سا ذذذ  إذع قفذذذا
 ع وكنس سجيذذ  ع وجذذسدعو تاذذلب فاذذو    غذذط ع يذذز  هذذله ق  عو ولذذاه يجذذب  كذذص ع  ة يذذ ، عس ذذسعا في ع ن ذذاح
 فنو ذذاو  نذذوج ع ذذك ع ر اذذ  ق  إه ع  كيذذ ،   ذذسا ح ي يذذ  مة يذذ  حمابذذ  ةجذذسم ة ذذ ع ع ناصاذذ  حذذ   ةزبذذام 
  ذلاة  ، نو اتهذا ع سعضذو  عمذسم  تاذلب قسذر ع  ة يذ  عس ذسعا فذص ت لذاو    ذي في ص  و ا  كس  فوفسق ،
 إفكا يذذ  صاذذوكس  عي ذذي  ذذسق ا في ص بذذ    كنس سجيذذا قة فنو اتهذذا تذذسدو قذذ  ع ر اذذ  سا ذذ  إذع ذ ذذ    ذذ 
 عس ذذذسعا في ع نو ذذاو هذذذله ع ذذوةلا   كذذذا ي  س  جذذ ع  ا يذذذ  ع  ة يذذ  عس ذذذسعا في ع ف بذذ   ع نو ذذذاو  عذذ 

ع وكنس سجيذاو ع وناصاذ   ع عك  بظ   ف  ف ةد ع سقذ  تظ ذسدة كص ، عسف  ت عب  في ج ع فن فض   وكس 
 ة  ص حماب  ت عل  عهخ عع ع  ة ي .
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  / المعلومات السوقية: الدوليةد/ الفرص المتاحة في الأبواق 
محفزعو، إذع سا ذ  ع ر اذ   ذ ب ا قة قذامد    ذ  ا هي بمخات  ع س فص ع سعضد ق  ع ف   ع واح  في عس

 ع  س      ع سعدم ع لازف   لا و ات  نله ع ف  . 
ت ذذف   افذذ ، ص ذذا   ع  ذذ عد فذذص ع ذذ جد ق  بنظذذ  في  ذذ م محذذ ةم  اذذليا فذذص ع فذذ   ع واحذذ  في ع اذذسا 

 ، ص ذذا   ع  ذذ عد فذذص ع ذذ جد ق  ، صضذذلا  ذذص ذ ذذع ذذ ة ةهذذلع تذذا و جيط في سيفيذذ  مخذذسنف   اذذسا  ع  ة يذذ 
 ذ  تاذ؛ ع وعذاته فذ  ع فذ   ع واحذ  في ع اذسا وقةه، ةع ذك  تم  ع  ة يذا ع ذس ع  ع ف   ع واحذ  في عسوكب

 عي ي.
جاذتيذذ  فذذخلا صو ذذسع  ،نمذذسع فذذلهلا، توذذسصط صذذ   فة بذذ  ع  ة يذذ فذذص ةقذذ  تخذذ   عذذ   تاذذ؛ عس ذذسعا 

ق ذذذسعا جنذذذس  اذذذ ا ا ذذذيا   ذذذ  ع ن احذذذاو عهقو ذذذامب ، في حذذذ  ق  جاذتيذذذ  عس ذذذسعا عسةدةتيذذذ  ع عذذذ قي  
فوأ    في ع  بذاو ع ايا ذي  عم بذ   ةع  غلذ  في  جذسب  ع الاقذاو ع و ادبذ  ةعهقو ذامب  فذ  ت ذ ع  في قةدةتذا 

سخ   ع ك يحو   ق   زب  في جاذتيذ  ق ذسعق ا تذإج عل  ةيذطعو ع ة تي  ةقف بكا ع ع ا ي  ةع ياتا ، قفا ع ل  ع  ع
 معخ ي   ع   ع    ةجنس  قص ب يا.

 ع  ة يذذ  عس ذذسعا  ذذص ةع س ذذس  إلى ع ا سفذذاو ع ذذ ة  في ع واذذسب  عميذذ  إ  ع ا صذذ  إضذذاص  إلى ذ ذذ ، 
 ع  ة يذ  جا ذب ةعس ذسعاع زتذالص عس عفذولاك فا سفذاو  ذصيز ع ر ا   ص فناصاي ا، ةهلع بعذ   تم كص ق  

، فخذ  )ع ناصاذ  صي ذا( قة حاهو ع اسا ع ذك لم بذوف   اسم ذا   ذ   جذاا ةع ذ  فذص قلذ  ع ر اذاو عسخذ  
هله ع ا ص  علخا   ق   ن ف فص قياع ع ر ا  تا لوس  ع  ة ي ، ةعه  اهو علخا   قة تلاات  ع سجذسم في 

 ع كا  ع نا ب ةفي ع سق  ع نا ب.
ع اضي ق  بكس  حاصزع قسبا   ا سك ع واسب ي في ع اذو ل  )ع وذ دو في  ن احاو ع واسب   كص س ا 
قة قسخذذ  عس عذذج  ع واذذسب ي  ع كذذر  غا لذذا فذذا  كذذس  حذذاصزع ساصيذذا    ر اذذ   قحذذ ع كفذذال  في إ  ع نج ذذي( ة 

 .ق سعق ا ل ل قة  س ي  
 : منحنى التعلم –ه/ وفورات الحجم 

 فذذذص ةعو ذذذوفام   ذذذ ب ا ع فالضذذذ  ةع واذذذسب ي  عو واجيذذذ  ع جاقذذذ  ع ذذذوةلا  إلى ع ر اذذذاو تاذذذ؛  اذذذا 
ةتا وذذا  ع  ذاسم تاذذ     ،(ع سصذسدعو) ع كلذذط عو وذاو بمزعبذذا ع ر اذ   وو وذذ  ةع وسزبذ  عو وذذاو  كذا ي  عنخفذام

قسر     فنونى ع وا ف، فنل ذ   ع   مج س   تس جص عه وعادب  قظ  و ق  فضذا ف  عو وذاو  كذص ق  
 ،   %03    إلى  ق   كا ي  عو واو تنال  فص    ب

 تخفذذي؛ في قبضذذا باذذا   ع  ة يذذ  اع ذذس    عو وذذاو زبذذام عنذذ ف، ص هذذلع ةدعل ع ر اذذاو  ذذا  حيذذث
 فذذذص باذذا  ة  مح يذذا،    ر اذذذ  ع وناصاذذي  ع  ذذ د  فذذص بزبذذذ  س ذذا عي يذذ ، ع لياذذذاو إلى تا ناذذل  عو وذذاو  ك فذذ 
 ع  ة يذذ  عس ذسعا في قسذر  ذسقي  ح ذ  ع ر اذ   كاذب ع لياذاو زبذام  خذلا  ةفذص قبضذا، ع وك فذ  تخفذي؛
  .ع او  ص 
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 س ذي  ح ذو ا في ع اذسا تا ولادهذا عنذ ف ع ر اذاو  وي   هذلع ع وذأرط في سخذط فذص عسحيذا   اذا  
عس ا ي ثم ع و ةب  قق زبام  ع لوث  ص ق ذسعا ع و ذ ب ، ة ذ   ع ر اذاو عوقو ذامب  ع عذ ط ه ذوةلا  

 .1هس ف   إفكا ي   سحي  ع زبج ع واسب ي مة يا ع  ة ي ع  ف، في عس سعا  ةصسدعواراد 
 : و/ الإعفاءات الضريبية 

ع ض بلي  ق    اب قبضا مةد محفز دلياي، صفي ع سهبذاو ع ووذ   عسف بكيذ   سجذ  ا يذاو  كص    زعبا 
    ر اذذاو  ذذأجيلاو طسص ذذ  ضذ بل  ةهذذلع  اذذا    ع  ذ دبص، ةسذذ  هذذلع بونا ذب فذذ  عه فاقذذاو ع  ة يذ ، ة 

 ةفزعبا ض بلي  فاين . 
، قة تذذ عسف ع  ة يذذ   في عس ذذسعا إ  ع زعبذذا ع ضذذ بلي   اذذ د    ر اذذ  إفذذا تو ذذ يم فنو اتهذذا توك فذذ  ققذذ

عسدتاح، ةتا وذا  قذ  يحذ   هذلع ع واذام  تعذك  ةريذ  فذ  مةعصذ  ع ذ تد،  كذص، قذسع   فكاصوذ  عوغذ عا ع ذك 
في عس سعا عي يذ  تأ ذااد فن فضذ   ف  ع نو   عسجا ب  لي  فنو اتهص ضو ا فنظ   ع و اد  ع اا ي ، بمااقل

جذ ع فذذص قجذذ  حمابذذ  ع نو ذذ  عي يذ ، هذذلع ع  ذذا س  سذذ  ت ذذ  قذذ  ةقذ    يذذه في ع فاقيذذ  فنظ ذذ  ع و ذذاد  ع اا يذذ  
 ةتا وا  يجب عه وزعع ته.

 
 عذذذط إلى ق  ع ر اذذذ   وفا ذذذ  فذذذ  ع ضذذذةسط قة ع و  بذذذ عو في  ذذذسق ا عي يذذذ  قة في  :. دوافعععع رد الفععععل2
ة و خذ  في ، فذ  فذ ةد ع سقذ ة رر  تعك   ذ     ذ      ذف ةتا وذا    ذسع توةيذط ق عذجو ا  ع  ة ي  سعا عس

 ع  ةعص  ع وا ي :
  :ةط التنافسيو أ/ الضغ

إ  دم  ع فاذذ  تجذذاه ع ضذذةسط ع وناصاذذي  هذذي فذذص عساذذكا  ع  لياذذي  ه تخ ذذس قبذذ   ذذسا فذذص ع ناصاذذ ، ة 
ق  تخاذذ  ح ذذو ا في ع اذذسا عي يذذ    ذذاح ع ر اذذاو ع ناصاذذ    ذذ ةعص  دم  ع فاذذ ، ص ذذ  تخعذذ  فر اذذ  فذذا

 ع ك ع وفامو فص ةصسدعو عو واو ع كلط ع ك ح  و ا فص ق عج  ع واسب  ع  ة .

س ا قنها ق  تخع  قبضا ص  ع  ق سعق ا ع  ة ي    اح ع ناصا  عي ي  ع لبص قذ دةع ع  سيذز   ذ  هذله 
ب ح ذذ  فذذص ع اذذسا بوسجذذب   ي ذذا قةه عياصظذذ    ي ذذا، ةإ  ع ذذ خس  عس ذذسعا،    ذذا ق  ع ر اذذ   كاذذ

 ع ا ب  في  سا فا بنوج  نه ع اوا    ب  قبضا  ن فا   دك ع ر ا  ع وا عمعتها لم  كص ساصي ، 
ة ذلاة    ذ  ذ ذ  صذإ  فا صذذ  ع ر اذ  تذأ  ع ر اذاو عسخذ   ةه  ذذي ا ع ناصاذ  فن ذا   ذسع توذذ ةب  

صاا قسبا   ذ  ع و ذ ب ، صا ناصاذس  هذف  افذ  خ جذي هذاع يحفذز مخذس  ع ر اذ  إلى  عات ا هلع باجي ا مع
صعذ س  سسسذذا سذسه ق ذلو  مة يذ  في ةقذذ  فلكذ  تكخذط كذا صا ذذ  اذ س  تيلاذي، ة كذذص ، 2عس ذسعا ع  ة يذ 

 .3برر      تيلاي تا وو ك في  فس عهتجاه ع  ة ي  يس هناك ا  تأ  قق تح ك  كسسا سسه في عس سعا 
 

                                                             
 .47. ص: 6002بديع جميل قدو، التسويق الدولي، دار المسيرة، الأردن، : 1 

 .20: هاني حامد الضمور، مرجع سابق، ص:2 

 .82. ص: 8002محمود الشيخ، التسويق الدولي، دار أسامة، الأردن، : 3 
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 :ب/ السوق المحلية: صغيرة ومشبعة
 ه قذ إلى تاذ؛ ع ر اذاو لا ناذل  صتالب  ة  ح ف ع اذسا،  ع و ةب ق  بكس  مص  ع ر ا  إلى 

 توضذذ   ع ر اذذاو هذذله   ذذسع ةتا وذذا   ذذ ب ا، عو وذذاو صذذسعل؛ ع ذذوياا    ذذ  قذذامد  عي يذذ  عس ذذسعا  كذذس 
    نو ذذاو محو ذذ  ع اذذ سكع نذذسع فذذص  ةهذذلع   اذذسا، مخسنذذا إ ذذ ع ي ي  فذذص س ذذزل    اليذذا ع و ذذ ب  ق ذذسعا

 قة عس ذذسعا، حو ذذ  في تاذذ س   فذذسعقا ف تح بذذ   كذذص ع ذذلبص ع عذذ بص  ذذ م في ق ذذ   سجذذ  حيذذث ع  ذذنا ي ،
 .سخط  ت  ع  في ق ي   تي  ققااع نا ع ك ع و     عو و لاسي  ع ا    نو ي

 بح ذ  قة ع لياذاو بح ذف عوالاع هلع ب ا  ع علا ، عي ي  ع اسا  ص بنوج فعاته تحفيزق قر  ةهناك
 قة ع نذوج، حيذا   ذ ةد  تا ناذل  عونحذ عد ف ح ذ  في ع اذسا هذله في ع نو او  كس  ةق  ع اسا، فص ع ر ا 

 تإتا ذ  ع ر ااو   غب ق  عياة   هله إلى تاوضاص  قة ج ب  فص ع يا  مةد     ي  مص  محاة   خلا  فص
 حيذذث) ع نذذوج هذذلع إلى بحاجذذ  ج بذ   ق ذذسعا إلى ع نذذوج ة  ذذ ب  ع اذذسا  س ذي  خذذلا  فذذص ع نذذوج حيذا  مةد 
 بلذذ ق ةتا وذا  ع  ذذنا ي  ع ذ ة  في   ي ذا ع ج ذذب عنحاذ  فنو ذاو إلى بحاجذذ  ع نافيذ  ع ذ ة  فذذص ع ا بذ    كذس 
 سخذط ، قدتاحذا ة ذ د را ي  ف   ع ن س في ع ر ا  فليااو ة ل ق ع  ة ي ، عس سعا في ج ب   حيا  ت ةد  ع نوج
 ةدتجذذه فضذذاده نحذذس عسصذذ عم فسعقذذ   وةذذط  وي ذذ  ع اذذ ال  فلياذذاو  ذذ هسد هذذس ذ ذذ    ذذ  فخذذا  قةضذذد ة اذذ 
 دسذزو ق  إه ع اذ ال  إ وذاو اذ ساو فذص سذا  ص ذا علخ،... ع ذ حلاو معخ  ع و خ  ةفن  ع ا تا ، بم م

   ذذ  ةمحفذذز  فذذرر     ةيجيذذ  تذذ عفج فاذذو  ف  فن ذذا، ع نافيذذ  ع ذذ ة   ذذي ا ةه ع  ة يذذ  عس ذذسعا   ذذ  عهو اف ذذا
 عس ذسعا ع ذو  عع فذص ع ر اذاو  ذو كص ةهكذلع ع ذ ة ،   ذ  في ع ا ا  هله فليااو في زعم كا ع و خ ،
 ةتاذ؛ ةع اذيادعو ع  ذنا ي  ةع و  يذزعو ع اذ عو إلى تا ناذل  ع ذا  هس س ا فنو اتها، حيا  وتا   ع  ة ي 

 .علخ... ةع ك  تالي  عو ك ة ي  ع نو او
 :القدرة الزائدة -ج/ الإفراط في الإنتاج 

 ع لوذث إلى ع ر اذ     ذأ ع نو ذ ، ع ك ي  مة  فا  نوج عي ي  ع اسا في ع ر ا  فليااو سا   إذع
   ذذ  عس ذذااد في علخ ذذف ق ذذ س  ذ ذذ  في فاذذو  ف  عو وذذاو صذذسعل؛  و ذذ ب  خادجيذذ  ج بذذ   ق ذذسعا  ذص
 ع ذ ة  ع واذسب   عذاط بوسقذ  قذ  ع اضذي في   يذه سا  فا إلى عي ي  ع اسا ت ب باسم ةحا ا ق ط، ف  
 هذله ع ذو  عع محاة و ا  ن  جم   استاو  سعجه ق  ع ر ااو هله فخ   كص ف  س ، تعك  بن ف؛ قة

 ةدم  ع و جاذذ ، قة ع رقوذذ  ع ا ذذ   لاقذذاو يحلذذلة  ه عسجا ذذب ع زتذذالص فذذص ع كخذذط س  فاذذو للا عو ذذ ع ي ي 
في تاذ؛ ع ذاهو،  كذص ق   كذس   ،ع سقذ  فذ ةد فذ  ع ذاصز هذلع ق يذ  عنخفذام إلى   سم ق  علخادجي  ع فا 

ع جاقذ  عو واجيذ  ع فالضذذ  معصاذا قسبذا، إذع لم  اذذو  ع فاذ عو عو وذاو ع ذذو  عفا سذافلا، صا ر اذاو   كذذص 
 تا ولادها إفكا ي  فخا ي   وو ي   سزب  قة     وكا ي  ع خاتو .ع وس   في ع اسا ع  ة ي  

ةتذذ ه فذذص ذ ذذ ، إذع   تخ ذذيص جميذذ  ع وكذذا ي  ع خاتوذذ  إلى عو وذذاو عي ذذي،  كذذص    ر اذذ  عخذذ عا 
 عس سعا ع  ة ي  ف   ظاع  ااط ع لق ب سز ق ا ا     ع وكا ي  ع وةط .

  ذذ  ع ذذ   ع   ذذط، ص ذذ  بذذرمق إلى تذذ ح ع نو ذذاو في  ةإ  فخذذ  هذذله عه ذذ ع ي ي  قذذ   كذذس  جيذذ  
علخادو توك ف  قق  كا هي   يه في ع اسا عي ي، ةهلع ت ةده ق  يحفز عو ذوطعم ع ذسعزق، ةفي ع ذ   ع جسبذ ، 



تجاوبا مع العولمة  الدولي  الإتجاهات الحديثة للتسويق الفصل الثاني: 144  

 

ع وكذذذا ي  ع خاتوذذذ  يجذذذب ق   اذذذ م  ضذذذ ا  ع ذذذول ع  فاذذذ عو عه وذذذاو، ةإ  ع ذذذ ع ي ي  عخذذذ عا ع اذذذسا   ذذذ  
  وةط  ةح ها هي  يا  مج ب      ع    ع جسب .ق ا  ع وك ف  ع

في تا؛ عسحيا  ع   د      إ واو ع فال؛ بنعأ تالب  ةذط ع ج ذب في ع اذسا عي ذي، س  عس ذسعا 
عي ي   ووس  إلى فنو او ج ب  ، ةت ب    لإ ذ عدعو ع    ذ  كذا يجاذ  ع نذوج بجذسد ع  ذ د  ع زعلذ   ةع لوذث 

 . ع  ة ي س سعا  ص ع ف   ع واح  في ع
 :د/ الطلبات الخارجية غير المرغوب فيها

س  فنو اتهذذذا  ع  ة يذذذ  ذذذسعا عسق ذذذلو  ع ا بذذذ  فذذذص ع ر اذذذاو ع  ذذذةط   ذذذ دك ع فذذذ   ع واحذذذ  في 
 خذلا  فذص قة ع اا يذ  ع و ادبذ  ع  ذو  في ع ر اذاو إ لا ذاو خذلا  فذص علخذادو في عسصذ عم صضذس  قرادو
 عسةلى ع ج ليذاو فذص سلذط   اذل   كذس  ةتا وذا  ،ةغطهذا فذص ع س ذال  عس   ذ  الك  ت ب   ص قة ع اادم
 صلذذذ ق ع ج ذذب، قد ذذذ   ع ذذك    ر اذذذ  فلااذذ    ذذ ةم   ذذذ ع لم قنهذذا قق ف و اذذذ  غذذط ع ر اذذذ   و  اهذذا ع ذذك

 ع وذ ةب ، في ع ر اذ  ةإدعم  دغلذ   ص  اتاا بكس  ةه خادجي مح م ةجسم ف  بوسعص  ع ا   هله في ع و ةب 
 .ق  انا فص هافعيا  عاتا إه  خ  ه صا و  ب  ةتا وا 

 :توبيع مبيعات المنتجات الموبمية ه/
إ  ع سسميذذذ  في ظذذذ ةف ع ج ذذذب قذذذ   كذذذس  حو فذذذ  في ع اذذذسا عي يذذذ  ةعس ذذذسعا ع  ة يذذذ  عسخذذذ  ، ةهذذذلع 

ع ذذك  كذذص ق   ذذرمق إلى ت ذذب قسخذذ   مة يذذ  كذذص ق  بكذذس  بمخاتذذ  حذذاصز ه ذذو  عد عو وكعذذاف  ذذص ق ذذسعا 
 ذذيكس  في  في قةدةتذذا، صذذإ  ت ذذب ع اذذسا عي ذذيع ذذو  عدع   ذذ  فذذ عد ع اذذن ، ص ذذخلا، فنذذوج  ذذ هو ع زدع يذذ  

قا   ع  تي  فص ع اذن ، ةتا وذا  في محاة ذ   وو يذ  ت ذب قسخذ  ع ذو  عدع   ذ  فذ   ع اذن   كذص  سجي ذه نحذس 
ص ب يا(، حيذث بكذس  ص ذ  ع  ذي  تين ذا في   ذ  إ ع يا، ةجنس    عمنسبي )فخ  ق ع اسا في     ع ك  
 ع ك   ع ع ا  ع عوال.

 :الدوليين / المسافة النفسية الزبائنالقرب من  -و
ق  ب اب ع     عمة عفي ةع نفاي فص ع اسا ع  ة ي  مةدع دليايا  نعذاتاو ع ر اذ  في ع وذ ةب ، ةه 

قيذذاو تجادبذذ  قة  سجذذ  ضذذ ص قحذذ  ع وكذذولاو عهقو ذذامب  ع  ة يذذ ،  ذذي ا فذذا تذذ  ع ذذ ة  ع ذذك بسجذذ  تين ذذا ع فا
فخلا تا نال     ر ااو عسف بكي  ع سعقا      ف  ت  فص ع  ةم ع كايكي   كص ق  ه  عا  تذأ   عذات ا 
ع واذذسب ي في ع كاذذي  هذذس  اذذسب  مة ، تذذ    ذذ  عسغ ذذب  اوذذر ق  ع اذذسا ع كاذذيكي  هذذي عفوذذ عم تلياذذي 

يذذذ ، ةإ   اذذذسب  فنو اتهذذذا في عسقذذذا يف ع كاذذذيكي  ع  ةمبذذذ  بكذذذس  ققذذذ   ك فذذذ  فذذذص ع واذذذسب  في  اذذذسق ا عي 
ع نذذات  ع عذذ ا ي    سهبذذاو ع ووذذ   سسعاذذنجص ة يسبذذسدك، إضذذاص  إلى ذ ذذ  إ  ع  ذذ   عمةذذ عفي فذذص عس ذذسعا 

 ا يذذ  ةعوحوياجذذذاو ع  ة يذذ  قذذ  ه بذذ جف تا ضذذذ ةد  إلى قذذ   جةذذ عفي ص ذذط، ةإنمذذذا إلى قذذ   في ع اذذامعو ةع و
 لذذ ة دغذذف قنهذذا  فاذذيا ةقحيا ذذا تجاذذ  ع وةذذطعو ع خ اصيذذ  ةع اسعفذذ  ع  ا س يذذ  ةفاذذابط قخذذ   فذذص  ذذسا فذذا ق بلذذ  
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جة عصيا فخ  ع ر ااو عسف بكي   اور سن ع ةإنج  ع ققذ     فاذيا فذص ع كاذي  قة فذص ت ذ ع  قف بكذا تاي   
 .1عمة عصي  ع   بل ع لا يني      ع  غف فص ع ااصاو 

ةذ ذذ  تاذذلب ع وعذذاته في ع  ةذذ ، ققذذ   تكخذذط فذذص ع كاذذي  قة مة  قخذذ   في قفطسذذا ع لا ينيذذ ،   ذذ  
 ع  غف فص ع ااصاو عمة عصي .

 )عوامل التغيير(: التدويلثانيا/ البدأ والشروع في 
تعذذك   ذذ بد ع نعذذاتاو    يذذ با بنظذذ    وذذ ةب   ذذص ع وذذ ص  علخذذادجي، ةفاظذذف نمذذاذو ع وذذ ةب  لم  ونذذاة  

ع  عخ يذذ  ع ذذذك  اذذذل  هذذذلع ع وذذ ص  علخذذذادجي، ةعسواذذذا  ع اذذذادف ةع ذذذك  كذذص ق   ذذذرر  هح ذذذا   ذذذ  عس عذذذج  
 علخادجي .
ع ج ب ذ  ع جليايذذ    وذ ةب ،  ك ذذص قةه في ع  ذس    ذذ  ع عذادس  في عس عذذج  ع  عخ يذ  )ع ذذسعدمعو( إ  

فذذص ق عذذج  عو ذذوطعم  كذذص   ذذاجما  ةتاذذ ها في عس عذذج  علخادجيذذ  )ع  ذذامدعو(، صا الاقذذاو ةع اذذادف ع ذذك 
 (.Welch 1332ع و  عف ا  ن  كاد   ع ر ا  ق عج  ع و  ب  )

Welch  & Loustarinen   باو ذذذ ع  ق  ع وذذذ ةب  ع ذذذ عخ ي )ع ذذذوطعم( قذذذ  باذذذل  ةبذذذرر    ذذذ  ع وذذذ ةب ،
علخذذادجي )مخذذس  ع اذذسا ع  ة يذذ  ةق عذذج  ع واذذسب (، ةةجذذسم  لاقذذ  فلااذذ   تذذ  ع وذذ ةب  ع ذذ عخ ي ةعلخذذادجي 

ةلى ت ذذف  تمكذذص عس عذذج  ع  عخ يذذ  ع فاا ذذ  ق  تحذذ م فذذ   نجذذاح عس عذذج  علخادجيذذ ، خ س ذذا في ع  عحذذ  عس
   فص ع و ةب .

خذذذلا     يذذذ  ع وذذذذ ةب  فذذذص ع ذذذ عخ  إلى علخذذذذادو، مةد ع عذذذ ق )في ع ل ذذذ  ق( بووذذذذس  إلى تذذذال ،  ذذذذسعل 
  زتالص عي ي  )في ع ل   ق(، قة ع زتالص عسجا ب في )ع ل   و(، ةفص خلا  ع وفا   ف  ع ذسدم عسجنذ  )ع ل ذ  

خس  إلى اذلك  ع ذذسدمبص، بحيذث ق ذذه في ةقذ  هحذذ  قذذ   (، ع عذ ق )ع اذذوسدم( في ع ل ذ  ق يح ذذ    ذ  ع ذذ 
 (0-1، )ع ظ    عك  2بكس  هناك    ب  إلى علخادو س ضال هله ع علك 

ا ا  يذذاو ع  ة يذذ  نحذذس ع ذذ عخ   ذذام  فذذا  عذذ   مج س ذذ  فونس ذذ  فذذص عساذذكا  ع  و فذذ  ع اذذو  ف  ص
ع نو ذاو ع اذوسدم  ع لازفذ   ا  يذ  عو وذاو، فخذ  ، تا جل  ع و ص او ع  عخ   هذي ضذ ص ع ر ا  وازبز فسعدم 

ع ذذسعم علخذذاع ةعتهو، ة كذذص ق   عذذ   قبضذذا ع ا  يذذاو ع  عخ يذذ ، ع ا يذذ  ةع وكنس سجيذذا  ذذر قاذذكا   عذذةي ي  
 (.Forsman 1331حو ف ، فخ  عه وخ ادعو ع لاا   ةع ووا فاو، ةعهفوياز. )

                                                             
 .85هاني حامد الضمور، مرجع شابق، ص: :1 

2 Auguste, B.G., Harmon, E.P., Pandit, V. (6002) ‘The right service strategies for product companies’, 
McKinsey Quarterly, 1 March, pp. 10–15. 
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ايل معخ  قة خادو ع ر اذ  )فذا باذ   تاسعفذ     و ةب  يجب ق   أخل فكا  قق ا ص قة ققة 
 ع انا ذذذ  (، ة اذذذ ف هذذذله4-1ع وةيذذذط( ةع عذذذ ةع في ع  يذذذاع تذذذل   فذذذص خذذذلا     يذذذ  ع ونفيذذذل ع ظذذذ  عمذذذ ة  )

 .*بمعةلاو ع و ةب 
 

 التدويل بدء : مشغلات 4-2الجدول 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
Source Svend Hollensen, op.cit, p:57 

 
 
 ة ن اف إلى :المشغلات الداخلية:  -1

  :التدويل ومنافع لأهمية إدراك الإدارة -أ
 ع  ة يذ ، عس ذسعا في ع واح  ع ف   عقونا  إلى فلك  تعك   وس   ةعلخلط  ع  بنافيكي  عومعدعو إ 

   ي ذذا يجذذب ةفذذى قبذذص بماذذأ   ةعمدعس ذذا عس ذذسعا هذذله  ذذص ع ا صذذ  عسواذذا    ذذ  عهو اف ذذا جذذ    سذذز ص ذذي
 ع اذذذادم في ةع عذذذادس  عسجنليذذذ  ع ذذذللام إلى ع وكذذذ د ع اذذذف  نجذذذ  ع ووفيذذذز  سعفذذذ  قهذذذف ةفذذذص ع ذذذ ة ، ع وس ذذذ 
  او ذذذ  عومعد  تجاذذذ  فا سفذذذاو    ذذذي قة عم بذذذ   عس  ذذذا  صذذذ   عسوعذذذاف خلانذذذا فذذذص بذذذوف حيذذذث ع  ة يذذذ ،
 ع  و ذذ  قة قجنليذذ   ةذذاو  ا  ذذسع علخذذادو في  ااذذسع ع ذذلبص ع ذذ ب بص ق  ع ذذ جد ةفذذص ع فذذ  ، هذذله فخذذ  تسجذسم
  عذذاط فلالفذذ  فذذ   فاذذأ   تذذوفوص اجذذلا قع  ذذاجلا هذذرهل ب ذذسم قذذ  عسجنليذذ  تا خ اصذذاو خذذا  تعذذك 
 ع واذذسب  في  ذذات   خذذر   ذذ ب ف ع ر اذذاو فذذ ب ق تاذذ؛ ق  ذ ذذ  إلى إضذذاص   ر اذذاتهف، ع ذذ ة  ع واذذسب 
 ةفي عم بذذ  ، فر اذذو ف في عس  ذذا  ق عذذج   وجذذسب  علخذذر  هذذله ةباذذو  فس  ع اذذات   ق  ذذانف فذذص ع ذذ ة 
 ةقذذ  علخيذذادعو فذذص ج بذذ   مج س ذذ   نذذ  معل ذذا ع ذذ ب ة  بوسقذذ  عم بذذ      ذذف في سهذذ عص ف  جذذسب هف قرنذذال
 .ع  ة  ع واسب   عاط هس علخيادعو هله قح  بكس 

 

                                                             
 مشغلات التدويل، هي الأحداث الداخلية أو الخارجية، لبدأ عملية التدويل .: * 

 المشغلات الخارجية المشغلات الداخلية
 ت ب ع اسا إمدعك عومعد 

 ع ر ااو ع ناصا  فا  معخ ي ح  
 ع الاقاو ةعو فاقياو ع و ادب  عو وطعم )ع و ةب  ع  عخ ي(

 علخادجي  ةعلخرعو ع نظ او



تجاوبا مع العولمة  الدولي  الإتجاهات الحديثة للتسويق الفصل الثاني: 147  

 

  حدث داخلي معين: -ب
ع    عناع  كص ق  بكس  هس عتخ   افذ   ةيذط، صذا سظ  عم بذ  ع ذلق باو ذ  ت ذس  تذأ  ع ر اذ  

 و فذذي؛  كذذا ي  عو وذذاو قة  و ذذ ب  صذذسعل؛ عو وذذاو قة    ذذ ةو فذذص ع ذذ ة  بنلةذذي ق   ذذ خ  في ع واذذسب  
 بمخات  ح  ، هس حا   ضي  ع اسا عي ي  قة فص حا   ع كاام في هله ع اسا، 

 ةتا وذا  ع ذا ،    نذوج ج بذ   ع ذو  عفاو ظ ذسد  ذص ج بذ   فا سفذاو    ذي ع ذ   هذلع بكذس  ةق 
 تح يذذ  في ع ذذ ة  ع نعذذاط تأ يذذ  ع واذذسب  قاذذف إقنذاع ثم ةفذذص ع  ة يذذ  ع اذذسا تذذ خس  ع ا يذذا عومعد  إقنذذاع بذوف

 ع  ة يذذ  ع ناصاذذ  ظذذ  في ع ر اذذ  حيذذا  ع ذذو  عدب    ذذ  ةعياصظذذ  عسدتذذاح ةتح يذذ  ع ن ذذس في ع ر اذذ  قهذذ عف
 ق ذذهةقذذ  قظ ذذ و عسبحذذا  ق  ع ر اذذاو ع  ذذةط  ةع وس ذذج ، ، عس ذذسعا حو ذذ   اذذسم ع ذذك عم بذذ   ع ذذام 

فذذذص قلذذذ  ع ذذذ ليس، فذذذ  ع اذذذا   ع كلذذذط  ع ذذذك ب ذذذ ف ا قاذذذف ع واذذذسب ،    وذذذ ةب  ذذذام  بذذذوف عتخذذذاذ ع  ذذذ عد عسة  
في قجذذاع ع واذذسب ، ةهذذلع هذذس ع عذذ ةع ع فا ذذي في ق عذذج  ع واذذسب   ع ذذسظف ة ونفيذذل ع  ذذ عد بل ذذ    ذذ   ذذا   

فذص قجذ  ع وذأرط  ع ذ ة ق عج  ع واسب   ، ة نفيل هله عس عج ، ص ط في ف ح   عتخاذ ق عد نهالي  و ييفع  ة 
    ع ر ا  معخ يا، ةبل ة تا وا  ق ه بنلةي ع وأس      إقناع ع  ليس   خس  ع اسا ع  ة ي  ثم إقنذاع إمعد  

هذس  عذذاط هذذاع،   ذذ  ع اكذس، قاذذف ع واذذسب  هذذس ع كذا  عميذذ  إذع سذذا  قحذذ   ع ذذ ة ع واذسب  تذذأ  ع واذذسب  
 ص ناك رلار  فعةلاو  ل ق    ي  ع و ةب ، ةهي:، ع  ة ي مجا  عس  ا   في ةصاا  ب ب  ق  ب لد  عط

 إهو اع عومعد  تا و ةب  ةع  غل  صيه. -
 عو وفاادعو علخادجي  حس  فنو او ةخ فاو ع ر ا  . -
 ع ج ب في ع اسا عي ي  غط سافي. -

  التدويل الداخلي والخارجي: -ج
 لم ع ن ذاذو ع ذك  ناة ذ  ع وذ ةب  ةفاظذف علخذادو إلى ع وذ ص  بمخاتذ  ع وذ ةب  ع ولاد     ع اام  ج و ق 

ةع ذك  ع ا صذ ، عسواذا  ةتذل   ع  عخ يذ  فذص قلذ ،     سيفي   أرط عس عذج    بد تعك  ع وااف  فا ا بوف
 .    عس عج  علخادجي  هح  ةق  في  رر  ق   كص

 عس عذج  في ذ ذ  ةتاذ ( ع سعدمعو) ع  عخ ي  عس عج  في قةه ل قبحيث    و ةب  تلياي  ت ب   ص ناك
 إلى ع ذذ خس ) علخذذادجي ع وذذ ةب  ةبذذرر    ذذ   باذذل  قذذ ( ع ذذوطعم) ع ذذ عخ ي صا وذذ ةب  ،(ع  ذذامدعو) علخادجيذذ 
 ، ةهلع فا بلينه ع عك  ع وا :(ع  ة  ع واسب  ةق عج  ع  ة ي  عس سعا
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 : شبكة التدويل الداخلي والخارجي 6-2الشكل
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 ة ن اف إلى :المشغلات الخارجية:  -2
  طلب السوق: -أ

ع ج ب     فنو ذاو تاذ؛ ع ر اذاو ع ذك  ن ذس   تحفيز ع ن س في عس سعا ع  ة ي  برمق قبضا إلىإ  
سذذذل  ، كذذذا بذذذ ص  ق ذذذوا  هذذذله ع نو ذذذاو إلى ع وذذذ ةب ، صا ا بذذذ  فذذذص اذذذ ساو عسمةبذذذ  مخ ذذذ     ذذذسعا 

 ع  ة ي   ن  نمس ع ج ب ع  ة      فنو اتها ةع لق ح   فص قل .
  المنافسة: المؤبسات -ب

عس ذسعا ع  ة يذ  ذعو قي ذ  ةجذ ب   في ق  ذا  ع ر اذ  ع ناصاذ   حذس ع ا سفذاو  ف ذامد  اوذر تاذ؛
 يجذب،  كذص ع ذ ة  تا واذسب   لإهو ذاع ع ر اذ  إمعد  بذ ص  كذا،  ص ق ي  ع وذ ةب  تاوهو اع فص قل  عومعد 

، س  ع نذاصس قذ  حاب ف ذ عقي  ع  ذ دع ناصا      يحاو فص حلد  معل ا  كس  ق  ع ر ا  هله    
 في نهاب  ع جاف     ق  ا  ع ر ا .بوا   
  التجارية: العلاقات والإتفاقيات -ج

 ع الاقذذذاوحو فذذذ  في عجو ا ذذذاو  فر اذذذاوإ  عوجو ا ذذذاو ع  سميذذذ  ةغذذذط ع  سميذذذ  تذذذ  ع ذذذ ب بص فذذذص 
  ذذ ص دلياذذي  افذذ    كذذس سخذذطع فذذا   فذذا تذذ  ع ذذ ة ، ع و ادبذذ ، ةعه فاقيذذاو قة عس  ذذا  في ع سعلذذ  ع اذذو ب  

 ع ذ ة  تذ  ع نا ذ   ع و ادبذ  عو فاقياو  ا   ص   ذ   إلى إضاص ، ع  ة  تا واسب  ع وفكط إلى ع ر ا 
 ع اا يذ  ع ذ   نهابذ  ص نل ع  ة ، ةع واسب  ع  ة ي  ع و اد  فص س  نمس في تين ا ع    ع و اد   ع ي    ف
 ةجذذل  تين ذذا صي ذذا ع و ذذاد  تح بذذ  قجذذ  فذذص ع و ادبذذ  عو فاقيذذاو فذذص  ذذ مع ع ذذ ة  فذذص ع ا بذذ  ةقاذذ  ع خا يذذ 

 ةعقو ذذامب  تجادبذ   كذولاو ظ ذسد إلى عو فاقيذاو هذذله قمو ةقذ  عسجنليذ ، ةعو ذخ ادعو ع  ة يذ  ع ر اذاو
 ع وكوذذذ  ح ذذف سذذر ةس  ذذا عقو ذذامب ، سسحذذذ   علخذذادجي ع اذذالم فذذ   واافذذ  مة   ذذذ   فذذص فن ذذا سذذ  بوكذذس 

 عستذذذذ عف فذذذ  ع و ادبذذذ  ع فاةضذذذاو إجذذذ عل في ع وكوذذذ  قذذذس  زعمو س  ذذذا فذذذخلا عسةدبي ساوتحذذذام عهقو ذذذامق
 كذذا عس ضذذال ع ذذ ة  تذذ  ع نو ذذاو ع اذذيا  ع وكذذولاو هذذله  اذذ   حيذذث ع سعحذذ ، تا ل ذذ  تا  اد ذذ  عسخذذ  
 .ع ل  ع      في ع واسب ي  عات ا زبام      ع  ة ي  ع ر ااو بع  

 ع اا يذذ  ع و ذاد  ةتح بذذ  عم  سيذ  ةغذط عم  سيذذ  ع اسعلذ  تخفذي؛ ع ذذ ة  عضو ذ  يحذاة  قخذذ    احيذ  فذص
 فنظ ذذذ  فخذذذ  ع  ة يذذذ  عو فاقيذذذاو خذذذلا  فذذذص ع اذذذالم ت ذذذ ع  تذذذ  ةعساذذذ ا  ةعسفذذذسع  ع نو ذذذاو  ذذذ ص  قفذذذاع

  فاذد عم ذسم هذله سذ  ق  اذ  ةه ةغطهذا،( ع كوام) ةع ون ي    و اد  ع وو   عسفف ةفرتم  ع اا ي  ع و اد 
 .ع  ة  ع واسب ي  عات ا ح ف فص  وزب  ع  ة ي  ع ر ااو قفاع ا عض

 
 



تجاوبا مع العولمة  الدولي  الإتجاهات الحديثة للتسويق الفصل الثاني: 150  

 

  :الخارجية والخبرات المنظمات -د
في علخادو، بع اس  ع و ةب ، فص تين ف ةسلال ع و  ب ، ةع كسفاو،  ع نظ او ةعلخرعلع ا ب  فص 

 ةع ة ف ع و ادب  ةع لنسك.
 :ع ر اذذذذاو ع و ادبذذذذ    و ذذذذ ب  ةفر اذذذذذاو إمعد  سذذذذلال ع و ذذذذ ب  ةسذذذذذل   إ  ة  وكععععلاء الت:ععععدير

إنهذذف بواذذاف س  مة يذذا فذذ  ة ، ع ذذ ة تس ذذف ف خذذرعل في مجذذا  ع واذذسب   س فره ذذ ف  سفذذا هذذ ع و ذذ ب .
 نو ذذذذاوع في علخذذذذادو، ةفاذذذذوا بص   واافذذذذ  فذذذذ   هافذذذ  ع نو ذذذاو عسخذذذذ   فاذذذذل ا، ةنذذذذف إ  ذذذذاهو

ع  ذذذذ دبص  فلااذذذ   فذذذ ع كخذذذط فذذذص هذذذرهل ع س ذذذذجال ع و ذذذادب  بواافذذذذ  ة ،  ات ذذذ    و ذذذ ب ع خذذذ   عس
 .ع  ة ي  عس سعا في قلسه ة    نا ق سعا محو     ف، هلع إذع سا سع باو  ة  ق  فنو اتهعيو   

 :ةتحفيز    بلا في جمي  ع ل  ع  ع كسفاو   سع بمواة    ع ي  ع و اد  ع  ة ي   الحكومات
)ع رعفج ع اا     ع  ة فص خلا     يم علخرعو في مجا  ع واسب  ع ر ااو     ع و ةب  

 علخادجي ، ف صس اتها فيزع  في ع وسعز  ةتح ي  ع  ة    امدعو زبام    ف ةذ  ،  (  و  ب
  ص ع ا سفاو بتوفير انسب ع  اا  عوع ة  امب ع  اا  عوع      ع كسف  فاا  عو  ع  ة 

 .علخ... ةع او  ك ، عس سعا
 :في تحفيز عس  ا  ع  ة ي ة و واو ةع و  ب  تاتهوف غ ف ع و اد  ةع نظ او ع  ار    غرف التجارة 

 ع  ة ، هله ع نظ او  اا   ووفيز ع ر ااو ع ف مب     عادس  في مجا  ع واسب  ةع و ةب 
 د قة ع اوسدم ةض  ع  ع ولام  ع  ة  ةع اادم، ة ، فص خلا  ة سصط ع سعصز نف    ياع تل  

ه ي، ة سجع  ة ي عيو       ع  ا  ف  دجا  عس  ا  في علخادو، ة سصط ع ا سفاو  ص عس سعا 
 .ع  ة  ع   د قة ع اوسدم عيو   نحس ع ر ااو ع ا ي  ع  امد      تمسب  ع نعاط ع واسب ي

 :زتالن ا عي يذ     ف  إ ولاه فاغا لا  ةفنظ او ع وأف  ع  و ف ع لنسك ةع ر ااو ع ا ي  إ   البنوك
 ة اذذا  هف  ذذ  ع فذذ   ع سجذذسم    ذذ  ع  ذذاي  ع ذذ ة  ةفاذذا  تهف  لا ذذوفام  فذذص هذذله ع فذذ  ، 

 إلى  ج ذذد ع وذأف  ةفنظ ذاو ع لنذسك هذله تذا جل  ع فذذ   هذله و ذوةلا  عسفذسع  دؤة   ذسصط   ذ 
 .ع  ة ي  عس سعا إلى  عات ف بوس    ن فا قة   تعك  لخ فو ا ع زتالص هرهل إ و  عع
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 المطلب الثاني: مقومات النجاح في التسويق الدولي.
 

هتذذ     ر اذذ  ع  ذذ د  فذذص  ذذذسصط عوفكا يذذاو ةع ذذسعدم ع لازفذذ  قلذذذ  ع وذذ ةب  ةقرنذذال  نفيذذله، ةتا وذذذا  
فلااذذذ   تا ر اذذذ  ع ذذذ ة    ذذذ    اذذذ   فذذذص ع اسعفذذذ  ع   لجذذذ   باو ذذذ  نجذذذاح قة صعذذذ  ع ر اذذذاو في ع واذذذسب 

 ةبميزعو ةخ الص فنو اتها فص ج  ، ةتا ليئ  علخادجي     ر ا  ةتجليا  ع  نا   ع ك  ا   صي ا.
صلا نال  إلى ع اسعف  علخادجيذ ، صذإ  ع ر اذاو ع ذك  نو ذي إلى ع  جا ذاو ع  ذنا ي  ذعو ع وكنس سجيذا 

ققذ   جذسدع، بضذاف إلى ذ ذ  ق  ع واذاة   ع وجسد     د  ام  قسخذ  فذص ع ر اذاو ع ذك  اذو  ع  كنس سجيذا
غذط ع  سمذي قة ع  سمذي فذ  فنو ذ   ذسعم فو  ذ ، ةع ذلق ب ذ ف إلى تخفذي؛  كذا ي  مدع ذ  عس ذسعا ع  ة يذذ  

 ةعو وفاع فص فزعبا ع لي  ع ع ك، با  قبضا فص  سعف  نجاح ع و ةب .
هافا في عتخاذ ق عد ع و ةب  ةع ن اح س ا ق  ع يزعو علخا   تا ر ا  ةتا نو او ع  نا   ا ب مةدع 

 في هله ع      كص ق  بن ف  ص عس لا  ع  عخ ي  ع وا ي :
عو  ع ي ي  ع واسب ي     ر ا  فص خلا  ج سمها في مجا  ع نوج ةع وااط ةع وسزب  ةع  ةبج،  -

ا ص  ع و ادب ، حيث  عك  ع يزعو ع وا    تا نوج ةق  س  عو واو ةع وكنس سجيا ع او  ف ، ع 
 ع سعدم ع ا ي  ةع لع ب  ...علخ، قهف ع يزعو علخا   تا ر ا .

  سك ةفسق  ع  ب بص ةفارة  ع و  ب  ةفيزعتهف علخا  ، فص خر ،  ا ف، مدج  عو فواح  -
 ع  ة  ...علخ.

 عسه عف ع نعسم  فص قل  عومعد  ة   يل ا حاب عسصض ي . -
 ق ظ   ع ا سفاو ةع و جيط ةع ونظيف في ع ر ا .ع لني  ع ونظي ي     ر ا ،  -

 
  أولا/ مؤهلات المؤبسة:

 ضف هله ع فئ  فص  سعف  ع ن اح، عو واو ةع وكنس سجيا ع او  ف  ةع واسب  ةع و سب  ةع سعدم 
ع لع ب ، حيث    ع هله ع اسعف  ص  ا    ر ا  سي  و يز  ص غطها فص ع ناصا  ة ا ي    ي ا غزة 

 ا ع  ة ي  ةع ن اح صي ا.عس سع
 اذذذ   سعفذذذ  عمذذذسم  ةع  عرذذ  ةق ذذذا   ع نذذذوج، ع انا ذذ  عو ذذذ ع ي ي    ن ذذذاح، صا وكنس سجيذذذا  المنععتج: -1

ع وجسد  ع او  ف  في عو وذاو  عذك  فذرهلا هافذا   ن ذاح في عس ذسعا ع  ة يذ ، ة اذ  اذلك  ع وسزبذ  ع نا ذل  
نذوج  ذوخط عهو ذاع ع زتذالص قبضا فص  سعف  ع ن اح بحيث   ذ ع خ فذ  جيذ     زتذالص، ةقبضذا نجذ  ق  ق ذا   ع 

عسجا ب في ع ا   ع ك تهي ص  ا ع ر ا      ق ا يب إ وذاو فوجذسد  ة وس ذ  إلى تخفذي؛  كذا ي  عو وذاو 
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بحيذذذث تح ذذذذ    ذذذذ  فيذذذز   اذذذذلي    ذذذذ  ع ناصاذذذذ    ذذذ  فاذذذذوس  ع وكذذذذا ي ،   ذذذ   ذذذذلي  ع خذذذذا ، في ع اذذذذسا 
 ع ر ا  فص ع لي  تعك  معلف في هله ع اسا.عسف بكي  يجب تا و  عد    يم فنو او ج ب    وو كص 

س ا با   كيي  ع نوج ف  عسذةعا ةع اابط عسف بكي  ايئا ض ةدبا  ك     ي  تي ، ةتا وا  يجب 
     ع ر ا  ع وأق ف بم ة   ف  ع ع ةط عم ب    لإ واو ةف  فوج لاو ع زتالص  ر ع االم.

 ااد ع وناصاي  قة ع الاق  ت  ع اا  ةعمذسم   ذافلا جسه بذا  اور إ  ع ي ي  عس الأبعار التنافسية: -2
  ن ذذاح في ع و ذذذ ب ، صفذذذي تاذذ؛ عس ذذذسعا بوذذذ خ  ع اذذا  في عوتذذذاد ع اذذذاع  عذذ ةط ع ذذذ ص  ةق ذذذ س  تح بذذذ  
عس ذذااد ةاذذ ةط  ذذ ف ع ا ذذلاو، ع عذذيل ع ذذلق  يذذز فذذا تذذ  ع ر اذذاو في إ ذذ ع ي ياتها ع و ادبذذ  هذذس ق  

 ان ذذذ  عس ا ذذذي    ناصاذذذ  تا ناذذذل  إلى ع ذذذلا؛، قفذذذا تا ناذذذل  إلى فر اذذذاو قخذذذ   ع اذذذا  ع جلذذذ  بعذذذك  ع
صا و  ب  في ع نو او باور عس ا  في إ جال فيز   الي     ر ا      ع ناصاذ  ةع ذك  ضذ ص نجاح ذا في 

 ع و ةب .
 ر ا  مة يا.با  ع  ةبج عمي  ةع نا ب    سعا ع  ة ي  فص ع اسعف  عناف  في نجاح ع  الترويج: -3
 

 ثانيا/ بلوك ومواقف المديرين والمسؤولين عن الت:دير:
  اب خ في  ةفرهلاو فارة  ع و ذ ب  مةدع هافذا في نجذاح ع ر اذ  في ع وذ ةب ، ةباو ذ  ذ ذ    ذ  
فسعقفه ةإمدعسه    ناص  ةع  ات  ع ك بوض ن ا  عاط ع و ذ ب ، ة  ذ  ر اصذ  ةخذر  ع اذرة  ة لاقوذه ع  نيذ ، 

سذا  فذ ب  ع و ذ ب  حججذا ةفو   ذا ةذة خذر  مة يذ  جيذ   بذو كص فذص   ذ يم فاذا   قسبذ  في زبذام    صإذع
دقذذف ق  ذذا  ع  ذذامدعو ة ذذ م ع ل ذذ ع  ع وااف ذذ  فذذ  ع ر اذذ ، ةتذذل   بوسجذذب   ذذ  فذذ ب  ع واذذسب  ع و ذذ ف 

ع  ة يذذ  ةعفذذولاك تذذس ي ةتاذذ    و و ذذاز ع فذذ   ع واحذذ  في علخذذادو ةمحاة ذذ  ع وكيذذ  فذذ  فوج لذذاو عس ذذسعا 
ع   د      ع وفاةم ةع ااةف  ةعتخاذ ع   عد ع نا ذب في ةقذ  فنا ذب، س  ع كخذط فذص عس ذسعا قة ع فذ   

 ةع  ف او  ف   تالب تجئ ع ا  .
 :1ة و خ  في ثالثا/ التخطيط والتنظيم وأهداف الإدارة:

إ  ةجذسم قاذف   و ذ ب  في ع ر اذ  باذ  فذص قهذف  أهمية وجود قسم الت:عدير فعي المؤبسعة: -1
ع اسعفذذ  ع ذذك  فاذذ  عو وذذزعع ةع ن ذذاح في ع وذذ ةب  ةبذذ     ذذ   اذذ م عس ذذسعا ع واافذذ  فا ذذا ةضذذ اف  ح ذذف 
ع و ذذذ ب ، ص  ذذذ  قظ ذذذ و تاذذذ؛ عسبحذذذا  ق  ع ر اذذذاو ع ذذذك  ذذذ ب ا قاذذذف خذذذا  تا و ذذذ ب  بكذذذس  فاذذذ   

فو   إلى هلع ع  اف، هلع باي ق  ع ر ااو ه  فك  تو  ذيص  امدعتها ق     اليا فص ع ر ااو ع ك  
 قاف   و  ب  إه  ن فا  كس  س ي  ع ليااو ع   د  فرد   سجسمه.

                                                             
 .45: رضوان المحمود العمر، مرجع سابق، ص:1 
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 عك  مةعصذ  ع وذ ةب  قة عسهذ عف ع نعذسم  قبضذا  سعفذ  ق ا ذي   أهداف الإدارة من التدويل: -2
د ةعسفذذذا   عذذذك  عسهذذذ عف عمسه بذذذ   كذذذ   فاذذذ  فذذذ   نجذذذاح ع ر اذذذ  في ق ذذذسعا ع اذذذالم، إ  ع وجذذذسد ةع ذذذ ت

فر ا ، ةتا وا   سج   لاق  قسب  ت  هله عسه عف ةعوهو اع تا و ةب ، صانذ فا بكذس  ع ذ تد ةع وجذسد هذي 
عسه عف عس ا ي  بكس  فيذ  ع ذ ب  قسذر   وذ ةب  ةع ن ذاح صيذه فذص ع ذ ب بص ع  ذلبص بلوخذس  قلذ  سذ  اذيل 

في ع يذذذا ، صا ر اذذذ  ع ذذذك تهذذذوف تذذذا  تد قة ع وجذذذسد   ذذذ د  اذذذ م قسذذذر فذذذص  ذذذص عسفذذذا  ةع ذذذو  عد فر اذذذاتهف 
 عس سعا ة اا   زبام  فا    امدعتها تا و  عد.

صا ر اذاو ع ذك  ذ ب ا  ظذاع خذا  م ذ   نظام معلومات التسويق يعد عامل نجاح التعدويل: -3
قسذر فذص   ذ  ع ذك  او ذ    ذ   ةتح ي  ع ا سفاو  ص عس سعا ع  ة ي  تح   دقف ق  ا  ق  ذ  ة ن ذس تاذ   

ع ر اذذذاو ع  ة يذذذ     ا سفذذذاو ةع ذذذك  كوفذذذي تا ا سفذذذاو ةع ذذذك  كوفذذذي تا ا سفذذذاو ع وذذذسعص     ذذذ  ع اذذذوس  
 ع ستي.

ق   كذذس  قذذامدع   ذذ  ع وذذ ةب  ص ذذلع اذذيل، ةق   كذذس   التخطععيط والتحضععير المسععبق للتععدويل: -4
 بوضذ ص ص ذط ح سذ  ع س ذال  عو واجيذ  ةع فنيذ  ةع ا يذ  فاوا ع    ياع ته ايل اخ ، ةإ  ع ووضط   و ةب  ه

ةع و ادبذذ  ةع لعذذ ب ، تذذ  سذذل   تخ ذذيص هذذله عوفكا يذذاو تعذذك  حجذذط ةفنذذوظف، ةإ  ع فعذذ  في ع و ذذ ب  
إلى تا؛ عس سعا ع  ة ي   يس  لله ع سحي    ذص عوفكا يذاو ع امبذ ، ة كذص س   عذاط ع وذ ةب  لم بسضذ  

اذذذ  ةلم بكذذذص محضذذذ ع  ذذذه تمافذذذا، صا ن ذذذاح في ع و ذذذ ب  باو ذذذ    ذذذ  جذذذسم  عومعد  ضذذذ ص علخجذذذ  ع اافذذذ     ر 
ةع ذذذ ةعص  ع اذذذذ سسي  )ص بذذذذ  إمعد  مبنذذذذافيكي( قسخذذذ  فذذذذص ع و ذذذذامه   ذذذذ  ع يذذذزعو ع امبذذذذ  )فنذذذذوج،  ذذذذا ،  ذذذذ ةبج 
ف ...علخ(، صا كخط فص ع ر ااو   سع تا و  ب  تس ذا  لإفكا يذاو ع وذسص   تذ ة  مدع ذ  ةع وكعذاف ة  يذي

 عس سعا ع  ة ي  ت ق  ةت ة  ةض  ع ونظيف ع ض ةدق   ن س ع  ة  ع و ا س.
 

  لس  فن ا فا ب ي: رابعا/ عوامل أخرى للنجاح في التسويق الدولي:
 عح عع ف    ا يف ع لضا   فسضسع ع ا  . -2
 ع الاقاو ع جيل  ف  ع زتالص عسجا ب. -1
 ع   د      ع و  ب  ةعوتوكاد. -0
 ع لي  عمي  .خ فاو فا تا   -4
 ق   ع اسا ع  ة ي  فص ع   د. -5
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في  ذذذالم بذذذزمعم   عتجذذذا، قمق تا ا بذذذ  فذذذص ع ر اذذذاو محاة ذذذ   س ذذذي  فليااتهذذذا في  ةإ  فسعج ذذذ  ع اس ذذذ 
، صا وس ذذ  ع ذذ ة  بذذسص  ق ذذسعا ج بذذ   ةف بحذذ  قسخذذ ، ةباذذا     ذذ  زبذذام  ع  ذذ د  ع وناصاذذي  ع  ة يذذ عس ذذسعا 

 س      قصكاد ةعتوكادعو  نو او ج ب     و ني  ةع ذوا ا  ع وكنس سجيذا    ر ا ، ةبا   إفكا ي  ع 
فذص ع اذولا  ق  بكذس   اجوذا فذالم  اذ   ذه ع ر اذ  فذص قلذ ، ةسخذطع فذا باوذر ع  بخ ، ةف  هلع، صا و ةب 

 .ع و جيط ع ال  هافا  ن اح ع عادب  ع  ة ي  عم ب  

ع ظ ةف ع ك بنلةي     ع ر ا  ع ل ال إفا في ع اسا عي ي  قة  ازبز   Solberg  (1997)ةقظ   
    ع لا بص ع وا ي  ةع  لع  بعكلا  بج ا  ا  8-6 عم ة ، حيث باون  عوتاد في ع  ة ي فكا و ا 

 :س ا ب ي  ع نسعصل عو  ع ي ي  ع واا 
 

: النوافذ الإبتراتيجية التسعة5-2 الجدول  

 

Source: Svend Hollensen, op.cit, p :18. 

 

 

 

 عولمة ال:ناعة:  -أ
 تيئذ  قل  فص ق ا ا تح م حيث ع  نا  ،  س   مدج  في  رر  ق     ر ا   كص ه ع ل ق، حيث فص
 ،ع  ذنا   ضذ ص ع  ة يذ  ع وناصاذي  ع لنيذ    ذ  باو ذ     ر اذاو عو ذ ع ي ي ع اذ سك هنذا ع  ة ، ع واسب 

ةفي حا ذذ  ةجذذسم مدجذذ   ا يذذ  فذذص  س ذذ  ع  ذذنا   هنذذاك ع ا بذذ  فذذص ع ذذ عتط تذذ   عس ذذسعا ةع زتذذالص ةع ذذسدمبص، 
 ع جذذذ ف عتخذذذ ، في حذذذ  ق  (ع اا يذذذ ) ةباذذذيج    ذذذ  ع  ذذذنا    ذذذ م ق يذذذ  فذذذص ع ر اذذذاو ع  سبذذذ  ةع كلذذذط 

 .  خ  تيئ  فوا م  عس سعا عي ي ، حيث  سج  ق سعا فاو     ص تاض ا ع لا؛( عي ي)

                                                             
:العالم في والمناطق البلدان معظم في والخدمات المنتجات وتوزيع وشراء بيعتوجه المؤسسات ل عكست العولمة. 
 :(... ، آسياأوروبا مثل) معينة منطقة على قتصري ما غالبا ولكن العالم، بلدان من العديد في الدولية الأعمال ممارسة التدويل. 

  عولمععة ال:ناعة
 محلي محتمل أن يكون عالمي عالمي

. تعزيز مركزك العالمي9 . التحضير للعولمة6  . دخول أعمال جديدة3   
 ناضج

 

ويل
لتد

د  ل
عدا

لإبت
 ا

 

ية. البحث عن تحالفات دول8 . النظر في التوبع في 5 
ر. تعزيز أبواق الت:دي2 الأبواق الدولية  في طريق النمو 

 
ء . التحضير ل:فقة الشرا7

 والإبتحواذ
. طلب منافذ في الأبواق 4

 الدولية
لي. البقاء في السوق المح1  غير ناضج 
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 ةفذذذذص تذذذذ  عسفخ ذذذذذ   ذذذذص ع  ذذذذذنا او ع اا يذذذذ  نجذذذذ   ذذذذذنا   قج ذذذذز  ع ك ليذذذذذس   ة كنس سجيذذذذا ع ا سفذذذذذاو
ع  ذنا او عي يذ  عسسخذ  ، قفذا عسفخ ذ   ذص (فايج بص إرن  تسبنغ ةإب تا ) ، ةعسصلاع ةع جال عو(ع رمجياو)

 ...علخ.مح ةمب ، نج  عستا   ة  في  ع عا  )ع لاق ( ةفنو او عس لا 
 الإبتعداد للتدويل: -ب

بوف تح ب  هلع ع لا  ق ا ا فص قل  ع ر ا ، س  مدج  ع وأهب ةعو ذوا عم  او ذ    ذ  قذ د  حيث 
 ذادعو ع فا يذذ  في ع ا  يذاو ع و ادبذذ  ع  ة يذذ ، ع ر اذ    ذذ   نفيذل عه ذذ ع ي ياو في ع اذسا ع  ة يذذ ، قق ع 

فخذذ  ع  ةذذ  ةع اا ذذي  ع خ اصيذذ ، ) ص ذذله ع  ذذادعو قة ع  ذذ دعو ع ونظي يذذ  قذذ   وكذذس  فذذص ع  ذذادعو ع ع  ذذي 
 . ، ةعلخر  ع  ة ي      ب بص قة ع سعدم ع ا ي (ةغطها

 وايج      عس سعا ع  ة ي ، ةفنه صا ر ا  ع اوا   جي ع )ع ناض  (  وسص    ب ا قا    جي   
  وو       ق    ح    سقي .

في قمتياو ع واسب  ع  ة  ع ل ال في ع اسا عي ي  هي  يا  ع ل ب  ةلم  ناق  ت ق  هلع ع سق ، ةف  
يجام  تأ ه ف  خر  مة ي  مح ةم ، ةفسق  ضاي  في ع اسا عي ي  ه ةجسم  الب  Solbergذ   صإ  

   خس  في عس سعا ع  ة ي ، صل ه فص ذ   بنلةي    ر ا  ق  تحاة  تحا  قمعل ا في  ب  س ع ر ا 
 .8-6 عم ة في  1 هلع ع ل ب  هس ع ناصل  دقف  سق ا عي ي،

ب ذذس   Solbergقفذا إذع ةجذذ و ع ر اذذ   فاذذ ا  ذذةط  تذذ  ع عذذ ساو ع كلذذط  ع واذذ م  عمناذذياو، ص نذذا 
  إلى  ذذلي  زبذذام   ذذافي قي و ذذا، ةذ ذذ  بجذذل  اذذ سال فذذص قجذذ  محاة ذذ  تأ ذذه فذذص ع  كذذص ق   اذذا  ع ر اذذ

، صذذذذي كص ق   كذذذذس  ع ر اذذذذاو ع  ذذذذةط   4عو ذذذذووسعذ في ع اذذذذو ل  ةهذذذذلع ع لذذذذ ب  نجذذذذ ه في ع ناصذذذذل  دقذذذذف 
ةع وس ج  س سدم ص  ي    ر ااو ع كلط  في ع اسا ع  ة ي . ةقفذا إذع سا ذ  ع ر اذ  قذ  عسواذل  تا فاذ  

في ع ا  يذاو ع و ادبذذ  ع  ة يذ  صإ ذذه  كذص ع وة ذذب   ذ  تاذذ؛  ذ لياتها فذذص خذلا  ع ذذ خس  في تاذ؛ ع كفذذال  
 .(5 ع ناصل ) تحا فاو ف  فر ااو تمخ  ع كفالعو ع وك ي ي 
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 المطلب الثالث: معوق ات التسويق الدولي
ع ليئذ  ع واذسب ي      ع  غف فص ع ف   ع ك  واح    ر ااو  وي ذ   سج  ذا    ذسعا ع  ة يذ ، إه ق  

ع  ة ي   وض ص سل   مج س   فص عسخجذاد  كذس  ف  لجذ  تنعذاط تجذادق، صا  ذف او ع  ة يذ   س ذ  مج س ذ  
فذذص عسخجذذذاد ف عتجذذ  جزليذذذا، صفذذذي ع سعقذذ  ه بسجذذذ   جذذذسد مة  حذذات ، ةعو فوذذذاح ع ذذذ ة  ه عذذ و  ذذذص هذذذله 

   د، ص ا هس ع الب ؟ ه  ح ع  ا   ، ةإ  سخطع فص ع ر ااو   ب ا  ج ااو  ا ي   كص 
ةنذذذلع  ذذذزمعم ع  ذذذج ةعس ذذذلعد  ذذذص ع ك ذذذ  ةع  ذذذسع ، صووذذذلدع ع ر اذذذاو تذذذ ة  اذذذ  تا  ذذذاستاو 
عومعدب  ة  ع فا ص  عس سعا ع  ة ي  ةحات  ع و  ب  ...علخ، ص نذاك ع ا بذ  فذص ع اسعلذ  ع ذ  قذ    ذ  قفذاع 

في ف ح ذذ  فلكذذ   فذذص    يذذ  ع و جذذيط   وذذ ةب ،  ع  ذذ د ةه  اذذا  ع ر اذذاو إلى تح بذذ ها ت قذذ  ةفاامو ذذا
 ة ولابص هله ع اسعل  فص ت   تخ ، ة كص إيجازها صي ا ب ي:

 ع ااع ح ف ع ليئ  ع  ة ي  ةعخولاف ع  ةاو ةع خ اصاو ت  ع عاس . -
 ع وك ف  ع   فا  و وكعاف عس سعا  ونظيف ة عةي  الك   سزب  في علخادو. -
  سص ها في عسا ا  ع ك ف  تا و  ب .ضا  ع  ادعو ع ج س   -
 عوفكا او ع امب  عي ةم  ةضا  ع   د      عو وخ اد ةعوق عم فص ع لنسك. -

إذع    لط فاسقاو ة استاو ع و ةب  بمعك   ح س  ع سعدم ع ا ي  ةع لع ب  ع ض ةدب    واسب  ع  ة ، 
،  كص حات  ع لي  فسجسم  قبن ا سنا في قق  سا، صفي ع سعق   سج  حات   ن  ع لي  في عس سعا ع  ة ي 

ةإ  ع كخط فص ع ر ااو ع   د  ه  ظ   معل ا عمسم  ةع كفال  ع ك  وج ل ا    ياو ع لي  في علخادو،  
 سضا  ع   د  ع وناصاي ، ةضا  ع كفالعو ع فني  ةع و ادب .

ف  ا فص قل  ع ناصا  ع  ة ي ، إلى ةإ  ع كفالعو في ع و ةب  تخص هرهل ع لبص   كس  ف اد  فا  
فص     فسعدم فامب  فنا ل  ةقص عم فره  ، إلى فص   به  نظيف فنا ب  واتا  ع ا  ياو ع و  ب ب ، ةقخطع 
 إلى هرهل ع لبص باو  فس  ق ا يب   لا ي  ةفنج ي  في عتخاذ ع   عدعو تاو و ام     فا سفاو ساف  .

عو  يا  فوسص       تا؛ ع ر ااو ةه  ي ا ع  ةط  ةع وس ج ، في ع  ي  ، إ  هله ع  اد 
 حيث بكس    ب ا  استاو سلط      ةو خادو ع  ةم ع ستني .

ة كص تح ب   سعل  سخط  ةفونس       في ت ب     ياو ع و ةب  ع ناجو ، صلا؛ ع عكلاو  رر  
خلا     ي  ع و ةب ، سا ك  ن ف  ص تعك  ق ا ي في ت عب  ع و ةب ، ةع عكلاو عسخ    ظ   

 ع ر ا   فا ا ة استاو  اجم   ص تيئو ا  سعل ع ليئ  ع ستني  ةع  ة ي .
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 ئق التي تعترض بدأ عملية التدويل:أولا/ العوا
 ع اسعف  عس ا ي  ع ك  ا م ت ق ع و ةب   وض ص ع اسعل  ع وا ي :إ  
 .ةع وس   في عس سعا ع  ة ي ع سعدم ع ا ي     ياع تاو وخ ادعو ع ج ست  فص   ني  ةتمسب     ص -
 ضا  ع سعدم ع لع ب  ع ره      ياع تا  ياو ع و ةب . -
   سيز عومعد       جسب  عس سعا عي ي . -
 عس سعا ع  ة ي . ف  عو  اهو   صة    ع فا ص  -
 ةعوقو امب .ع  ات  ع ايا ي   -
   لي  ع ج ب علخادجي.ةتخص عو واجي  ع ك  كص  ك با ا    ص ع   د  -
 ضا  قنسعو ع وسزب  في علخادو. -
 ع و  عع ع  اب  عم  سي  في ع ا ب  فص ع  ة . -
 .عي ي  عس سعا إمعد  ة ن ي   جسب      ع  سيز -
 ح   ع ناصا  في عس سعا ع  ة ي . -
  ص ع  ص .ع و سف فص   ز ع زتالص  -
 .ةع وسزب  ع و  ب ة  عو واو  كا ي  د فاعو  اسم ع كق ااد غط  ناصاي  في علخادو،  -
 ع و  عع  ظاع ع  ابض ، ةق ظ   ع سع فاو ةع  ابيس. -
إ    ع سفاب  ع ا سفاو  ص ع زتالص عيو  ذ  عسجا ذب، ةع ناصاذ  ةكاد ذاو عس  ذا  عسجنليذ  هذي ة 

 .1 سعجه ع   دبص ع نعج  ةعيو    ع ا لاو ع  لياي  ع ك
س ذذا ق  ع  ذذس    ذذ  تمخيذذ  سذذاف   وسزبذذ  ةعلخذذ فاو في علخذذادو، ةضذذ ا  مصذذ  ع   ذذسع عم  سيذذ    ذذ  
ع ذذذذسعدمعو، ةع  ذذذذص، ةع  ذذذذاستاو في ع وسع ذذذذ  فذذذذ  ع ذذذذسز   عسجا ذذذذب ةع زتذذذذالص هذذذذف قبضذذذذا فذذذذص ع  ذذذذاةف 

ج عتاو في عو وذذاو ع ناجمذذذ   ذذص اذذذ ةط  نو ذذذاو ع  لياذذي ، صذذذي كص ق   ظ ذذ  فعذذذاس  خجذذط  قبضذذذا فذذص عضذذذ
 ع و  ب  غط ع  يا ي ح س  هلع  يزب  فص  ك ف  ع و ني  ةع وسزب .

 
 
 
 
 
 

                                                             
1 : Quelch, J.A. (6006) ‘Does globalization have staying power?’, Marketing Management, March/April, pp. 15–
23. 
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 ثانيا/ المعوقات الناجمة عن الأبواق الدولية:
 ن ف هله ع  استاو  ص خ الص ع  ة  ع ضيف  ة ص ع ناصا  ع  ة ي  ة ص ع  ات  ع ك   يب 

 ةع  ات  ع ناجم   ص ع سعم ع   د   فا ا.ع سعم ع   د  
 :1فص قهف هله ع  استاو  لس  ال:عوبات الناجمة عن خ:ائص الدول المضيفة: -1
ع   عخولاف ع  سع   ت  ع  ة  قحيا ا  ناقضاو فا تذ   اختلاف الأنظمة والقوانين والمعايير: -أ

هذله ع  ذسع   ةبزبذذ  فذص ع وج لذذاو ع فنيذ     نو ذاو ع ذذك تحذاة  ع ر اذذ  تيا ذا خادجيذا، صذذا يزعو ع فنيذ  ع ذذك 
 وج ل ذذذا تاذذذ؛ ع ذذذ ة  ع اذذذوسدم   كخذذذط فذذذص ع نو ذذذاو  ذذذ غف فاظذذذف ع ر اذذذاو   ذذذ   اذذذ ب  تاذذذ؛ ع انا ذذذ  

 ذا تإ ذام    ذ يف فنو اتهذا تعذك  سافذذ  سذي  كذس  قات ذ    و ذ ب  إلى تاذ؛ عس ذسعا عنافذذ ، ةع وفكذط قحيا
ة و ل هله ع اذابط ةع سع ذفاو قاذكاه حو فذ  جذ ع حيذث  زعبذ ها ع اذو   يجاذ  فا صو ذا ةع و يذ   ذا ف  ذ  

سظفي عم ذادك،  ال   كخط فص ع ر ااو، ة  ي ا بوسق  قلس  قة دص؛ ع نو او     ع  ةم فذص قلذ  فذ
حيث     هله ع اابط ةع سع فاو تا؛ عو ولادعو ع وا    تاسفا  ةع  و  ةحماب  ع ليئذ ، ةتا وذا   عذك  
هله ع اابط فاسقا هافا   وذ ةب ، ةبوسجذب   ذ  ع ر اذ  ع  ذ د  قة ع  عغلذ  تذ خس  تاذ؛ عس ذسعا ع  ة يذ  

 عو وزعع  له ع سع فاو.
  ذذ  ع ذذ غف فذذص عو فاقيذذاو ع  ة يذذ  حذذس  تح بذذ  ع و ذذاد  ع  ة يذذ    جمركيععة:الحمايععة والأنظمععة ال -ب

سا فاقيذذاو فنظ ذذ  ع و ذذاد  ع اا يذذ ، إه ق  فعذذكلاو ع  ابذذ  فازع ذذ  فسجذذسم  تكخذذ  ، ص ذذ   كذذس  ع   ذذسع 
عم  سيذ    ذ  ع ذوطعم تاذ؛ ع نو ذاو ع   فاذ  جذ ع في تاذذ؛ ع ذ ة  ةهذلع يحذ  فذص  ذامدعو ع ذ ة  عسخذذ   

؛ ع ر اذذاو، س ذذا  كذذص ق   كذذس  في اذذك  اخذذ  في مة  فخذذ  ع رعزبذذ  ع ذذك  ج ذذب فذذص ع ر اذذاو قة تاذذ
عسجنليذ  عو ذذوخ اد ةعو وذذاو في هذلع ع ل ذذ  سذذي  ذو كص فذذص ع ليذذ  صيذه، ع عذذيل ع ذذلق  ذيس بم ذذ ةد ع ا بذذ  فذذص 

، ةتا وذا    ذ  ع ر ااو. س ا  او  ع ق ا يب ع  اب  قبضا فص قج  ع ث   ذ  اذ عل ع نو ذاو ع ستنيذ 
ع  ذذ د   ذذ يم  فاذذط قة فذذرد فذذص قجذذ  إتذذ عز خ س ذذي  فنو ا ذذه تا  اد ذذ  فذذ  ع نو ذذاو عي يذذ ، ةهذذلع عسفذذ  

 بلجئ  ط    ي  ع و  ب .
إضاص  إلى ذ  ،  او  ع تا؛ ع  ة   ظذاع ع  ذص في عو ذوطعم ةع ذلق ب ذسع   ذ  تح بذ   اذل  فاينذ  

ع اذذذذاع، صواذذذ د هذذذذله ع س ذذذي   توو بذذذذ  ة سجيذذذه ع اذذذذوسدمعو بحاذذذذب فذذذص سذذذذ  فنذذذوج  كذذذذص ع ذذذوطعمه خذذذذلا  
ع اجذذاو ع  ي يذذ    ل ذذ  قة بحاذذب إفكا يوذذه ع ا يذذ ، ةتذذل   بعذذك   ظذذاع ع  ذذص   لذذ    و ذذ ب  إلى هذذله 

 ع  ة .
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هنذذاك قبضذذذا فعذذكلاو  نظي يذذذ  قخذذذ    كذذص ق   سعجذذذه ع  ذذ د، فذذذص ق  ذذذا  اذذ م ع سرذذذال  عس ا ذذذي  
 ا فسع ط ع  ن  ي ، دخص ع و  ب ، ةري   ع  ةد، ةري   ع عوص، صسع ط جم سي ، ...علخ.ةع ن اذو ع  و  ، س

 ن ف ع  ات  ع ايا ي   ص   ع عه و  عد ع ايا ي، ة و خ  تا؛ هله  المخاطر السيابية: -ج
 ع  ات  س ا ب ي:

  ا ب  ع وع بااو في تا؛ ع  ة . -
 ح ة ، ع  لا ...علخ(. عوغلاا ع فسدق ةع ةط ع وسق    اسا )رسدعو، -
   ع تحسب  ع  بس  ةعسدتاح. -
 ف امد  ع سعم قة فن  عو وطعم قرنال ص   إ واو ع ر ا ، قة فن  ع و  ب . -
 عس  عف ةع و ا ي  ةع  يف ع  بني  ةعوجو ا ي . -

هله ع اسعف   كص ق   ف م     ع ر ا  إ ام  ع نظ  في  عات ا ع لق تاا  ه قة ع ناجد  ات ا 
 سصا فص علخاال  ع ك  كص ق   كس  خج   ج ع   ي ا قة  رمق إلى إصلا  ا.خ

بن ف هلع علخج  ع ا   ص ع ا   ع ا ي    زتالص قة  خطر عجز الزبائن الأجنبيين عن الدفع: -د
تالب خلاصاو حس  ع ا   قة عوصلا  قة دص؛ قلس  ع نوج ةعوحويا ...علخ، ةبظ   هلع علخج  فنل ص   

ع نوج ة  ع مص  ع  بس ، ةتج  ع ر ا   فا ا فا ض  نلع علخج   ن  ع لي  إلى زتالص قجنلي  في  اوص
مة  حو ف  قسخ  قة قق  تا ع  ص  سق ا عي ي ، حيث بضا  ع لا  عمة عفي في فا ص  ع زتالص ةبا م 

ةهنا بوسجب     ع   د قخل  ع   د إلى  امعو تجادب  ةفا ي  حو ف   ص     ع سجسم  في ع اسا عي ي ،
 ع يج  صي ا عص ع و ال ذةق ع ا ا  عمي  ، ةقبضا صي ا عص ة ال  ةت ا ع ا عم ةإمعد  ع  ات .

 عك  ع  ابض    ل  قفاع ع ا ب  فص ع ر ااو ع   د ، ة ا ف مشكلة نظام المقايضة:  -ه
تا  ياع في ت   ع زتس  بمع باو ةتحسبلاو ةخ فاو ع  ابض      قنها    ي  تجادب  ب وزع ع لال  فص خلانا 

 .1قة قق    ي  قخ   ف ات  ع لي  ع لق  ص بوو   إه  له ع ع ةط
ةبلاحذا هذلع ع نظذاع في فاظذف ع  ذذف او ع و ادبذ  ع  ة يذ ، ةباذ   ذذلاحا تجادبذا صاذاه في تذ؛ ع ذذ ة  

س اتها علخادجيذذذ ، إضذذذاص  إلى ق  تاذذذ؛  و فذذذي؛ عو ذذذوطعم ةزبذذذام  ع  ذذذامدعو ةتح يذذذ  ع وذذذسعز  في فيذذذزع  فذذذ ص
ع ذذ ة  ه تمو ذذ  ع ا ذذلاو ع  ذذال   سعج ذذ     يذذذاو عو ذذوطعم، ةهنذذا يجذذب عواذذاد  إلى ق  فاذذ   ع  ابضذذذ  
عو ذذذ  بحاذذذب ع ذذذ ة  ةع  جا ذذذاو عو واجيذذذ  ع انيذذذ ، تعذذذك   ذذذاع س  ذذذا سا ذذذ  عس يذذذ  ع اجذذذا     نو ذذذاو 

 ع ج س  فن فضا. ع اوسدم  سلط  س  ا سا  فا   ع  ابض 
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ع  است  ع ك  وا م نا ع ر ا  في هلع عضا  هي ع ونلر ت ق  تا وكا ي  ع ك  ن ف  ص قلس  
 ع  ابض  سي  و كص فص  كا ا     ق ااد ع لي  فنل ت عب  ع وفاةم قة في   م ع ناق  .

 فص ق  ا: صعوبات عامة متعلقة بالسوق: -و
 ع لا  ع نا    اسا. -
 ة  ةع خ اص .عخولاف ع   -
  ا ي  خ فاو ع عوص    ع ق عسجن . -
 عوخولاف في ع وا اهو ع نوج في عس سعا ع  ة ي . -
 ف   دضا ع زتالص  ص ع نوج. -

 اذذذ  ع ناصاذذذ  ع  سبذذذ  في عس ذذذسعا ع  ة يذذذ  قهذذذف   لذذذ  في  ال:ععععوبات الناجمعععة ععععن المنافسعععة الدوليعععة: -2
ه ع نوي ذذ  ع و يذذ    بذذ  ع ولذذام  ع و ذذادق ع ذذ ة ، ع وذذ ةب ، ةهذذلع عسفذذ  يجذذب ق  ه بفذذاجئ قحذذ  س ذذ

ةع وجذذسد ع وكنس ذذسجي ع اذذ ب  ع ذذلق زعم فذذص إ واجيذذ   ذذ م سلذذط فذذص ع ر اذذاو ع ذذك ق ذذلو  ف غ ذذ  
        ب  صسعل؛ إ واج ا تالب ضي  ع اسا عي ي  في ع ا ب  فص ع  ة .

   ذذف او جيذذ   في ع ل عبذذ   نعذذط صانذذ فا   وذذزع ع ر اذذ  تا وذذ ةب    ذذج ع بمناصاذذ  قسبذذ ، ةتاذذ   ذذ 
ع ناصاذذ  ة ذذن ف؛ فلياذذاو ع ر اذذ  ع  ذذ د ، ةهنذذا بوسجذذب   ذذ  ع ر اذذ  مجا ذذ  ع ر اذذاو ع ا لاقذذ  ع ذذك 
تحوفا تأ سعا مح ي  تعك  جي      ع اوس  ع ذ ة  ةب ذاب   ذ  ع  ذ د مخذس  هذله عي يذاو تعذك  

وو م ع يذز  ع وناصاذي     ر اذ  في فاظذف عس ذسعا بحاذب فلاا  إذع لم بكص   به فيز   ناصاي  قسب ،  ام   
فف سع ةفاوس  ع اا ، إضاص  إلى ذ    ن ف ع يز  ع وناصاي     ر اذ   ذص ع الاقذ  فذا تذ  عمذسم  ةع اذا ، 
نلع بوسجب   ي ا   ذ يم فنو ذاو ذعو جذسم  ف لس ذ  قة  ا يذ  ةتأ ذااد  ناصاذي  سذي  ذو كص فذص عو ذو  عد 

تا؛ عس سعا، ة ن ف ع   د  ع وناصاي     ر ا  قبضا  ص   م فذص ع انا ذ  عسخذ   فخذ  في    ب ها إلى 
ع و  بذذذ  ع اذذذو  ، علخذذذر  ع فنيذذذ  ةعومعدبذذذ  ةع و ادبذذذ  ةع  ذذذ د    ذذذ  تخفذذذي؛  كذذذا ي  إ واج ذذذا ةةضذذذ  تذذذ عفج 

  اسب ي  فنا ل   ك   سا.
ة و خ  في  الشحن والتسليم:العقبات التي تواجه الم:در خلال عملية الت:دير وفيما بعد  -3

 ع انا   ع وا ي :
ص ذلا     يذ  ع و ذ ب  ةقرنذال ق  ذا  ع لنذال ةع  سيذب  مخاطر تتعرض لهعا المنتجعات الم:عدرة: -أ

في علخذذادو  واذذ م ع ر اذذ   ف ذذ ع  تاذذ؛ ع ذذسعم قة  ضذذ دها قرنذذال     ذذا إلى قفذذاسص فرقوذذ  فخذذ  ع ذذسعم علخا ذذ  
  و ب  ةع ا ق  ة سعف  ع نذا  ...علخ، ةفذص ساذ  ة جذب عسج ذز  قرنذال  تا سدااو ةع لنال ع ك  كس  فا ض 

 عسض عد ع الل   وا  بص اخ بص في ع سدا  ...علخ.-ع  سيب قة ع و  ت  ةفص 
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س ا  كص ق  تح   تا   ا يف ع نو او، سالخج  ع لق بن ف  ص عه عل عسج ز ، ةعنهياد تنال قرنذال 
   ع  يا   حاب ا ةط ع ا  ، قة فص ج عل خجأ في عو عال ةع  سيب.قياع ع ر ا  ع   د  تأ  ا

ص ذذذلا     يذذذ  ع و ذذذ ب  تح ذذذ  تاذذذ؛  مخعععاطر ناجمعععة بفععععل المعععواد والمنتجعععات الم:عععدرة: -ب
 عسض عد   خ بص فص قل    ا  ع   د في علخادو سوام   ط فخلا، ةعسض عد ع الل   لنال مجاةد ...علخ

 ي  ع لنال ةع  سيب صون ف ع  ات   ص ع فسض  ع ك  ظ   خلا  ع ف   ع سعقا  س ا  كص ق  بكس  قرنال   
 فا ت  ع و ال ع وا   قة خلا  ع  يا   ةحى تا       نسعو سانهياد تنال فا .

 لع يجب     ع ر ا  ع   د  ع ف ف عمي      ات  ع سجسم  ةقخلها تا  عو ولاد خجو ا ع ااف  ةفي 
 خج  ع و  ب .

 
 ثالثا/ المعوقات الناجمة عن البلد الأم للمؤبسة الم:درة: 

 وا م ع ر ا  في ت  ها عسع  نس   فص ع  استاو،  استاو   ني  ة نظي ي   اجم   ص ع ل   عسع 
    ر ا ، ة استاو  اجم   ص ع ر ا   فا ا.

ع  استاو ع فنيذ  فذا هذي إه ع و ذامعو فسج ذ   العوائق الناجمة عن بلد المؤبسة )الحكومة(: -1
إلى ع اذذذذ جاو ةعومعد  ع اافذذذذ ، حيذذذذث باو ذذذذ  ع ا بذذذذ  فذذذذص فذذذذ ب ق ع ر اذذذذاو تسجذذذذسم هذذذذس  تذذذذ  ع كسفذذذذ  
ةعومعدعو ع اافذذ  ع ونفيلبذذ ، عسةلى   ذذ ح دسميذذا تضذذ ةد  م ذذف ة ن يذذ  ع  ذذامدعو ةفاذذا    عو ذذوخ ادعو في 

 ذذ    ي ذذا  نفيذذل هذذله ع ايا ذذ   اذذسا هذذله عس  ذذا  في عسدعضذذي عي يذذ  فذذص عس ذذسعا ع  ة يذذ ، ةع خا يذذ  ع ذذك ب
 خلا   ا م ع سرال  ةع  ة   ةفص خلا  فعكلاو تحسب  ة  ف ع ا لاو عسجنلي .

 ج ب عومعدعو ع ااف  فص ع ر ااو ع   د   ام  إج علعو اك ي  تعقد الإجراءات الإدارية:  -ق
عك  سلط قرنال  ط ع ا  ياو ع و ادب  ف  علخادو، عسف  ع لق باي  فاسق    ا   ة ظ   هله عوج علعو ت

نجاح ع ر ا  في ع و  ب  س       ع ونفيل في ع ولام  ع و ادق ع  ة  ه     ق ي   ص عمسم  ع ك يجب 
 ق   ظ  ها ع ر ا  في ع ليئ  ع وناصاي  ع  ة ي .

ع ر ااو     ع و  ب  ة كص ق    سمها  ةإ  ةجسم فخ  هله عوج علعو ع ا    ج ع ه  ع  
 إلى ع ازةف  ص تا؛ ع  ف او.

 وااف  ع ر ا  ع   د  ف  زتالن ا عسجا ب تا  ج  عسجنلي ،  مخاطر صرف العملات: -ب
ةهلع ع ا    كص ق  با ض ا إلى خج  ع وةط ع او   ةغط ع وسق    ي   ع ا    ع ك  وكس  فن ا مبس  

هله ع  ات   سعل فص عنخفام  ا  ع  ج  عسجنلي  فسضسع     ع و  ب  قة فص عد فاع  ع زتالص، صون ف
 قي   ع  ج  عسجنلي .



تجاوبا مع العولمة  الدولي  الإتجاهات الحديثة للتسويق الفصل الثاني: 162  

 

صانذذ  تح بذذ  ع فذذا سد  ه  اذذ د    يذذ  ع  ذذ ف     ذذ د تذذأ  يحذذ م فل ذذغ ع فذذا سد  تعذذك  مقيذذ ، صانذذ  
سد  ةبذذن ف  ذذص ذ ذذ   ذذسعل ع ذذوو اا ع ذذلبص  كذذس  قي ذذ  ع  جذذ  عسجنذذ  حو فذذ   ذذص قي وذذه قرنذذال تح بذذ  ع فذذا 

 خااد  قة دتد    ر ا .
 :1ةإ  خج    ف ع ا    باو       رلار   نا  

  س ي  ع  ج  ع  واد    ا عم. -
 قي   ع  بص قة ع ا  . -
ف    ع  ص  ت  ع ا   ةع وو اقه، صا     ع   ط  تح  تا وأسي  فص حات  ع   ف ةع اكس  -

هس فعك    ال ، إذع هت     ر ا  فص عتخاذ تا اكس حيث ع ونلر تو  لاو  ا  ع   ف 
 تا؛ عوج علعو فص قج  ع و في  فص حات  ع   ف، ةفص هله عوج علو  لس :

 دص؛ ع وا م نلع علخج  توو ب  صا سد  تا  و ا عي ي  إذع قفكص. -
 قة ع و  عع      فا ةص  تا و  عدها ع نا . -
  وب تسب     أف  ض  خج   ا  ع   ف. -
 ةفص تين ا  لس  فا ب ي: الناجمة عن المؤبسة نفسها: ال:عوبات -2

إ  عو فواح     عس سعا ع  ة ي  باي تا نال  إلى تا؛ ف ب ق ع ر ااو بمخات   العوائق النفسية: -أ
فةاف  ،  لع ب مم ع لا؛ في ع و  ب  إلى تا؛ عس سعا، حيث بن ف هلع ع  مم في ع سعق  فص 

ب ع لا  عمة عفي ة  ع  سص  ع ا سفاو  ص هله عس سعا إضاص    ع فا ص  عس سعا ع  ة ي  تال
إلى ج   ع  ةاو ةع خ اصاو عسجنلي  ةج   في   نياو ع و اد  علخادجي ، فخ  فند عوفويازعو 

 ةع  عخيص ةع عادب  ع ع س  ةع  ا   ففواح تا ي  ...علخ.
ع  ة ي   ع ك  و و   ا ع ر ا  في عس سعا ظ   ع ا لاو ع نفاي  قبضا خادو ع ر ا  فص خلا  ع ا ا  

قرنال تج تو ا ع و  ب ب  في ع اضي قة تج ت  فر ااو ةتني  قخ  ، فص ع رس  ق  ع  ضا ع لق بو و  ته قح  
ع زتالص عسجا ب فص    ي  تجادب  ف  ف  د فا  يناس تا نف   يس ص ط      لاقو ف ع او ل ي ، ة كص 

بص اخ بص، تا  ات  ع فع  قة ع ع ةط ع ايئ    ف   ف  زتس  قجن  ه ب سم إلى قبضا      لاقاو فوااق 
  ك عد  ف او ع ر ا  ف  ع اسا ع اوسدم ة اج  سما  غط جي      نوج قة    ر ا  ع   د .

 ظ  ع ليئ  عوقو اب  ةع  ا س ي  ةع نفاي   ال ا في ةجه ع ر ااو  محدودية الموارد المالية والبشرية: -ب
 ع   د ، ة وا م قبضا إلى فعكلاو فص  سع:

 فعكلاو فا ي   و سب  ع  امدعو. -
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 مح ةمب  ع   د      عو واو  و لي  ع ج ب علخادجي. -
 ع  ة ي . مح ةمب  ع سعدم ع لع ب  ع ره   في ع واسب  ع  ة  ة  ص ع ا سفاو  ص عس سعا -

 :ةعو واو ع لق بوج ل ا ع واسب  ع  ة  يحذوف   ذ  إ  عو وخ اد في ع سق  ةعسص عم  المشكلات المالية
ع ر اذذذ  ضذذذ ةد  عفذذذولاك قذذذ د  فا يذذذ  ساصيذذذ  ةع ذذذك تذذذ ةنها ب ذذذاب ع وفكذذذط تا و ذذذ ب  ع ذذذ تد، صا و ذذذ ب  
بوج ذب قذذ د  فا يذذ  فنا ذذل  و وكعذاف عس ذذسعا ةةضذذ  ع ذذرعفج ع واذسب ي  ع نا ذذل   و ذذ ب  ع نو ذذاو 

ه ع  ذ د  ع ا يذ   ياذ  فوذسص    ذ   ع ا بذ  فذص ع ر اذاو ةه  ذي ا في علخادو في ع سق  ع نا ب، ةهل
ع ر اذاو ع  ذذةط  ةع وس ذج ، ةفي هذذله ع ا ذ   ذذو كص ع ر اذذاو فذص عوقذذ عم فذص ع لنذذسك قة إ ذذ عد 
ق ذذ ف قة ت ذذب ع اذذا  عو فذذص ع كسفذذ   ذذ  ف ع  ذذامدعو، عسفذذ  ع ذذلق بزبذذ  فذذص  لايذذ  ع ر اذذ  إلى 

   عو و  عد في ع و  ب .ع لنسك ة  ع ق دتها   
 :سعجذه ع ر اذ  خذلا  ع و ذ ب  فعذك   ع  ذس    ذ   محدودية الموارد البشرية ونقص المعلومات 

ع ا سفذذاو ع ضذذ ةدب   ذذص ح ذذف ع اذذسا ةع  ذذ د  ع ا يذذ    زتذذالص ة ذذص عس ظ ذذ  عسجنليذذ  ع ناصاذذ  ...علخ، 
يكيذ  ةف ة ذ  ةقسخذ  قذ د    ذ  ف اةفذ  حيث  اا   هله ع ا سفاو ع ر ا    ذ  ق   كذس  قسخذ  مبناف

ضةسط تيئو ا، فص حكسف  ةفناصا  ةزتالص ةفسدمبص، ةتا وا  هت       د فذص إ عذال قا ذ   تيا ذاو 
ةج ذاز فو  ذص بج ذذ  ع ا سفذاو  ذذص عس ذسعا ع  ة يذذ  سذي  ذو كص فذذص ع ونلذر تا عذذكلاو ع ذك  كذذص 

 نب هله ع عكلاو قة ع و في  فص ح تها.ق   سعجه    ياو ع و  ب  ةةض  علخجط ع نا ل   و 
إضذاص  إلى   ذص ع اسفذذاو، صذإ  ع و ذ ب  ه بوستذذ  إه بمواتاذ  عم ذسم معخذذ  ع ر اذ  فاو ذ بص   ذذ  
 اذذاة  عسصذذ عم ع ذذره   ة  ذذ  قذذ د  ساصيذذ    ذذ  عو وذذاو  واتاذذ  ع ليذذ  خذذادو ع ذذ ةم، ةتا وذذا  صذذإ  دق  ع ذذا  

ع ر اذذ  إلى حا ذذ  فذذص ع و ذذ ب  ع اذذو   ع ذذلق بعذذك    لذذ   ذذ   ع ا بذذ  فذذص ع لعذذ ق ع   ذذص س  ب ذذسم 
ع ر ااو في ع و  ب  إلى تا؛ ع  ة ، في ع سق  ع اض  يجذب   ذ  فذ ب  ع واذسب  قة فذص ب ذسع تا و ذ ب  
  ق  بكس    به فا ص  جي   تا  ةاو رنالي قة رلاري ع  ة ، ةفا ص  تو نياو ع و ذ ب ، سا ن ذ  ع ذ ة ، ع سرذال

عم  سيذذذ ، ةتذذذ ا ع اذذذ عم، ع و سبذذذ ، ةفا صذذذ  صذذذص ع وفذذذاةم ةع و ذذذسد ع سعضذذذد  لإ فوذذذاح ع ذذذ ة  تعذذذك  سافذذذ  
 ةتك  حات ه سي بو كص فص عقونا  ع ف   ع واح  في عس سعا ع  ة ي .
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 الدولي عبر الأنترنتالمبحث الثالث: التسويق  

معععععتشار العععععلإسشاداا عععععتشر عععععاصتااشوعععععاختشا  لح عععععغشافيةعععععغشا عععععاا  ش ا ا عععععغشا عععععت  شا   ا  عععععتش
 لإر  اءاتشالملإد تش ا م ك عتش ار اسيعتشا ا عغ،شكلإ غشاؤث شعيىشص فلإتشاداجلإسةشادافي تيت،ش ارقاةلإ يتشادتيشش

 ا عتمغشالمسلإ لإتشد ةاحشهنلإكشأ يابشتحلإ سيشمالإو شمعلإشينعاشالمنعااش المسعادينش  اشا لإ عتشوسشادا ع لإءش
ش  لإصتشينلإدنساتشديصتملإت،شكملإشأصاحشينإمخلإاشالمناجاشادت الشدلأ ااقشادت د تشد يلإ ةشحجمشأعملإلهم.

 اسشادعيميش اداخنادعا يشادع يشيعاعحشأحعتشأهعمشأ  اىعلإشعيعىشا  ع شادخ ع ش عميغشادعالمتشمنش لالشادا
،ش فععتشعميععغشعيععىشوحععتاوش فيععتش اع ععتش ععااءش شالم ععلإه مشأ ش ادععتيشمععنشين ندععلإشادنلععلإقشاداسععايفيشمععنشالم ععلإه م

شالماحثشا   شمنشه اشاد ةل.شه اش ه اشملإش ناع ضشدهش ا  لإد بشاداسايف ت،ش
ش

 التسويق الإلكترونيمف اهيم أساسية حول  المطلب الأول: 
ولاششالآا،شحعىشنجحعغشقعتشاداسعاي ش ظ  عتشأاشمعنشادع ممشعيعى،ش داسعاي اشطا ععتدفتشأث تشادعالمتشعيىش

،شاد ععااشبهععلإشاداسععاي شيععامشأاشينا ععيتشادععتيش  يفععادشيناحععتيشيفامععااش المجامععتشادةععنلإعتش شادا  عع اتشمععنشعععت اأاش
يجععبششاد قم ععتشادعتيشأ   ىعلإشادعالمعتشالادخلح   عتشاد عاسةشهع  ش ععي شالمعيامعلإتشعةع شاعثث شهععاشذدعنش شا  ع شأكعح ش

ش عملإلهم.شمسافالش اتيجشأاشاداساي شمتي يشعيى
 عععتشاداسععاي شاردخععلح لمشمععنشالم ععلإه مشا تيععتةش المااخعع ةش شعععلإلمشاداسععاي ،ش مععنشالملاحعع شأاشم دععااش 

أ ين علإتشاداسععاي ،ش يعععا ش عابشذدععنشوسشارعافععلإ شأاشاداسعاي شاردخععلح لمشيلعاينهش ععالشمععنشاد معاضشحععىش ش
اداسععاي شلاشيعععامشولاشمعععنش عععلالشا  لح ععغ،ش ينا عععيشاداثك عععتشعيعععىشالمع  عععلإتشادالإد ععتشقاعععلشوع عععلإءشاع يععع ش ق ععع ش

شدياساي شاردخلح لم.
 تعريف التسويق الإلكتروني: /أولا

شاردخلح   تشاجلإسة،ش ادتيشلهلإشا س اتشمخاي ت،شكلإدش-eهنلإكشادعتيتشمنشالمة يحلإتشااتأشبح فش
، ينلإداعععلإ ششE-Marketingشاردخعععلح لمشاداسعععاي  ششE-Businessشاردخلح   عععتش ا عمعععلإلش،شE-Commerceش

 لإد دمشا  تشله  شالمة يحلإتش ا لشالمؤ سلإتش افشيمخندلإشمنش عدادتشو اسىعلإش   عتشو علحاا ج تشماسعفتش
ش عملإلهلإ.
شعععحشاداعلإمععلشعيععىشادفععتسةشأ ش لح ععغا شعععحشا ععتادشعععنش فةععتشبهععلإشينلإدتس ععتشا  سشاردخلح   ععتشلإداجععلإسة 

شح عععثشالمععععلإملاتعيعععىششان عععايشادعععتي شش اداسعععاقش لح عععغا شععععحشالمةععع   تشالخعععتملإتشيلعععملش هععع اش، لح عععغا 
ش، لح ععغا شعععحشالمعععلإملاتشجم ععتشالععملشاردخلح   ععتشاداجععلإسةشأاشادععاع شقععلح ،شكمععلإشولعع اءيمخععندمشادشلععلحينالم
ش.ا عملإلشمنشأ لشال  لشعمي لإتادش لاشاداساي شالملشلاشلإذاىشحتش شاردخلح   تشاداجلإسة ش
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ش شاداجلإسيععتشادعمي ععلإتشجم ععتش*أتماععتشعيععىشن ععاياشلإنعع ش،أ  ععتشمنظععاسشدععتيدلإشاردخلح   ععتشا عمععلإلأمععلإش
شاديا سععا تش الخععتملإتش اداا يععتشا  ععدمش عفععتش ار اععلإ ،شالخععلإا،شالمععاا شوعع اءشأ شالملععلحيلإتشمععنشادف مععتش يسععيت

شلإ عمععععلإل ش،ذدععععنشمععععنش أك عععع شادععععتيااشتحةعععع لش اد ععععااا ،شادا ععععت،شينعععععت ععععتملإتشمععععلإش شش اداسععععاي ،ش الما عععععلإت
شاردخعععلح لمشاداسعععاي شيلعععملش هععع اش، لح عععغا شععععحشاداجلإسيعععتشا عمعععلإلشالععع  لشعيعععىشادفعععتسةشتخيععع شاردخلح   عععت
ش.1اردخلح   تش اداجلإسة

  دمدعمششادعمعلاءشمعنشقلحابار،ش  هشيلملشاردخلح   تشا عملإلشقيبش ش  فتشاردخلح لمشاداساي أملإش
شحمععلاتش ععلالشمععنشالما عععلإتش  يععلإ ةشاداا يععتشقنععااتش اا عع تشالمناجععلإت،شوسشق مععتشإ ععلإ تينشأ ضععل،شنحععاشعيععى

،شش لح عغا شععحش ارععلااشاداسعاي ،شواشبحعشم علشاد قم عتشارععلااش  علإللشقنعااتشينلإ عاصتااشاردخلح لمشاداساي 
،شادا عععتشينععععتشمعععلإش عععتملإتش و اسةش الما ععععلإتشادعمي عععلإتشدي ينعععاا،شداسعععد لشقعععتاالماششا عععاصتااشأيضعععلإشيلعععملكمعععلإش

شش لح غ،ا شعحشا  ل تشكلشقيبش شادعملاءشدا تش   يت ششادا خ ،شط يفتشهاشاردخلح لمشلإداساي  
ش.شاردخلح   تش ا عملإلشاردخلح   تش اداجلإسةشاردخلح لمشاداساي شاع ي ش7-2شادلخلش ييصص

ش ا عمعلإلشاردخلح   عتش اداجعلإسةشاردخعلح لمشاداسعاي شينعاشالممخنعتشاداتييعتشادعلاقعلإتشمنشثلاثتشاعاحش دي
أيش  عع ششينلإدااععلإ لشعنععتشادعتيععتشمععنشالم خعع ينش ادخاععلإبشالمةعع يحلإتشاسععاصتاشمععلإشملإداععلإش،شح ععثاردخلح   ععت

ش.المعنى
ش
ش
ش
ش
ش
ش
ش
ش
ش

 
                                                             

هعاشمةع يحشمسعاحتوشي يع شعيعىشكعلشوعيءشيعمعلشذاا علإشينعت اشاعت لشينلع يش ع مخنشاسعم تشادةعنلإعتشالآد عتش(: Automationلأتمتة  أو المكننة  أو التية الآ ا لةي  ا: * 
اعاحشكنالش شعلإملشأك  شاعاملإ اشعيىشالالآتشينتلاشمنشار سلإا،شديشعمي تشىتفشوسش علشاد ش، عملإلشار اسيت،ش أتماتشاداثشاداي  يالمحىش شأتماتشا اساصتاشش،شينلإ تماتشادةنلإع تشم لا

ار سعلإاش  قعغشأقعلشت علإتششىتفشا تماتشوسش يلإ ةشار الإ شح ثشاسا  تشالآدتشادعملشينسع عتش  قعتشأكعحشمعنش،شكملإمنشأ االشاد  يناتشدخندلإشملإش ادغشبحلإ تشوسشار سلإاشداخميتشعميدلإ
 .الم ات

1 : Dave Chaffey , PR Smith, eMarketing eXcellence, 4 ed, Elsevier, UK, 2013. P :12. 
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 الإلكترونا  والأعمال الإلكترونا  والتجارة الإلكتروني التسويق بان بديل ال علاقات: ال7-2اليكلآ 
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Source : Dave Chaffey , PR Smith, op.cit, p : 13. 

 

 
 

 

شينعع شدتيعهشاردخلح لمشاداساي   ااشادلخلشادعلاقلإتشالممخنتشاد لاثتش)أ،ب، (،ش  ديشا لإدتشا  سش
شن ععلإقينشيعععلإ لشاردخععلح لمشاداسععاي ،شأمععلإشا لإدععتشاد لإ  ععتشاردخلح   ععتشا عمععلإل ششاردخلح   ععتشاداجععلإسةشمععتشاداععتا ل
شاداسعععاي شلعععملاشاردخلح   عععتشا عمعععلإل،ش  شا لإدعععتشا  ععع ةشاردخلح   عععتش ا عمعععلإلشاردخلح   عععتشدياجعععلإسةش ا عععت

شاداجعلإسةشعمي علإتشمعنشا  لع تشأك ع شعيعىشين عايشاردخلح لمشاداساي ش دخنشاردخلح   ت،ش اداجلإسةشاردخلح لم
ش.اردخلح   ت

الخععع ششععععحشاداسعععاي شاهععع"اداسعععاي شاردخعععلح لم،ششChaffey & Smith (2002)ش يععع فشكعععلشمعععنش
Onlineشاردخعععلح لم،شادحيعععت شش لح عععغ،ا شععععحش ارعلا عععلإتش لح عععغ،ا شوعععاختشعيعععىشالمااقعععتشط يععع شععععنش عععااءش

ش  دععمشادعمععلاء،شمععنشقععلحابارشعيععىشين ععايش ععهوش،ادنفلإدععتشالهاااعع شأ شادا ععلإعييشاداي  يععااشا لإعي ععت،ادشكلععلإكا  ش
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شالمععلإملاتشعيعىشيفاةع شلاش  عهشاردخلح   عتشاداجلإسةشمنشأ  تشها شش،معدمشا ااسشعيىش ا  لإظشأ ضلشينلخل
ش."1ينلإداساي شالماعيفتشادعمي لإتشجم تشيلملش دخنش  دلإ،شالمةلإلحش أصحلإبشالمنظمتشينا

شمعنشمسعام شاعت  ش يخيع (ش ادااقععلإتشادعملاءشمن)شادا لإ لإتشقلإعتةشوسشاردخلح لمشاداساي كملإشيسانتش
شعيععىشأيضععلإشين ععايشاردخععلح لمشاداسععاي شأا،شكمععلإشأ  سععدمشادعمععلاءش ينععاش المععاس ينشادعمععلاءشينععاشالااةععلإلات
شبحععاوشذدععنش شتععلإشديعمععلاء،شأ ضععلش  دععمشادععتا ييشاداسععاي شعمي ععتشر اسةشاردخلح   ععتشالااةععلإلاتشا ععاصتاا
ش. اداحي لشاداساي 

ش يععع شيحعع كشاردخععلح لمشلإداسععاي  شاد يعععب،شاداسععاي شيخيعع كععلإاششوذا"شينث ععهشيفعععالشRob Stokesأمععلإش
شمععنشأك عع شينععلشادعميععت،شااععلإ لينشاسععمحشنععلإ شا لإعي ععتش  عع يتشهععاش لح ععغلإ  ش، لح ععغا شقععاةشينلإ ععاصتااشاد يععب
ش."2ادف متشاالإ لينشسمحاشلإونشذدن،

ش اسععع ش ادععلح يا،ش اا يععتشلخيعع شا ععلحاا ج تشاردخععلح لمشينث ععهش"عمي ععتشاداسععاي شKurtz شحععاشيععع فش
ش".3اد ك تشكلإلهااا شاد قم تشا   اتش لالشمنشأ ش لح غا شعحشالمسادتفشادساقشوسش الختملإتشادسيت

شوسش يلعععادععع يششInternet Marketingش"الا لح عععغشععععحشاداسعععاي "شمةععع يحيضععع  ششDaveأمعععلإش
شارعععلااش  ععلإللشمععتش نععبشوسش ناععلإش لح ععغا شوععاختشاسععاصتاشأاشيمخععنشادععتيشخ   ععتحععالشادشلإس يالخععشنظععاسالم

المةعععع يحشينلإدااععععلإ لشمععععتشاداسععععاي ششهعععع اشيسععععاصتا،شح ععععثشديعمععععلاءشالخععععتملإتش افععععتمشلاكاسععععلإبشادافي تيععععت
ش."4اردخلح   تشاةلإلاتارشاخنادا  لإشا اصتااش لالشمنشاداسايف تشا هتافشتحف  ينث هش"شهاردخلح لمش يع  
ش لح ععغ،ا شوعاختشعيعىشماقععتشنعلإءاينشياعيع لاششاداسعاي شاردخععلح لم،شينث عهش"شDavid Siegelشين نعلإشيعع ف

ش شسعلإعتيشأاشيمخعنشاردخعلح لمشلإداسعاي  ،شد اخ  شمتشحلإ لإتشاد ينلإلن،شاداجلإسيتشا عملإلماقتششانلإءينش دخن
شعععنشمع ينععلإش ععاي،ا شااسا عع ششسعام ،المشااسا ععش ععلالشمععنشادعم ععلشيلعلإسكشح ععثشاد ينععاا،شينف ععلإ ةشا عمععلإلشو لعلإء

شنلإيععتش شح ععثادعخسعع ت،ششادا  يععتش وع ععلإءشتحسعع نلإت،شوسشيلعع شممععلإش الخععتملإت،شالمناجععلإتش طيععبشالمةععلإلح،
ش.5ا عملإليح كااششهمشادعملاءش،ا م 

ش
ش
ش

                                                             
1 : Dave Chaffey , PR Smith, op.cit, p : 13. 
2 : Rob Stokes, eMarketing: The essential guide to digital marketing, 4 ed, Quirt, UK, 2011, p :21. 
3 : David L. Kurtz, Contemporary Marketing, 15th Ed, Cengage, USA, 2012, p :104. 
4 : Chaffey Dave, E-business and e-commerce management : strategy, implementation, and Practice, 4 ed, 

Pearson, UK, 2009, p :417. 
5 : Dave Chaffey , PR Smith, op.cit, p : 14. 
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شمنشالم لإه مشادسلإينفتشنخيصشوسشينع شادنالإلاش هي:
اععععامشعمي ععععلإتشاداسععععاي شاردخععععلح لمش  ظلإل ععععهشعععععحشادافن ععععلإتشاد قم ععععتشكلإ ععععتشم ععععلشا  لح ععععغ،ش وععععاخلإتشش -1

 اركسلحا غش ا  لحا غ،ش  دلإ شادخما اا .

واشاداسعاقشاردخععلح لمشلاشيععتشاداسععاي شاردخعلح لم،شح ععثشاداسععاقشاردخعلح لمشيعععتشادا عتش ادلعع اءشعععحشش -2
ادافن عععلإتشاد قم عععت،ش ادعععتيشيم عععلشا  لح عععغشأين  هعععلإش دععع  ش حعععتهلإ،شين نمعععلإشيلعععملشاداسعععاي شاردخعععلح لمشعيعععىش

دسيتشأ شار ا لإلشينلإلختملإت،شادعمي لإتشادتيشاسا شادعمي تشار الإ  تشكلإ ت،ش أثنلإلدلإ،ش ينعتشا ةالشعيىشا
  شهع اشارطععلإسش عإاشاداسععاقشاردخععلح لمشهعاش عع ءشلاشياجعع أشمعنشاداسععاي شاردخععلح لم،شم علشاداسععاي شعععحش

 ا  لح غشهاش  ءشلاشياج أشمنشاداساي شاردخلح لم.

هنعلإكشمعنشيعافعتشأاشاداجعلإسةشاردخلح   ععتشهعيشاسعاي شودخعلح لم،ش هعع اشاعافعلإ ش علإطج،ش مةع يحشاداجععلإسةش -3
اردخلح   ععتشهععاشأقعع بشوسشالماععلإ  ةشمنععهشوسشاداسععاي ،شينلإعااععلإسشأاشاداسععاي شهععاشمععت لشأ شم دععااشممخععنش
ا عاصتامهشك يسع تشوسوعلإ يتشداظعلإل ش  لعلإطلإتشالمنظمعتشكلإ عت،ش لاشيفاةع شعيعىشعمي علإتشادا عتش ادلع اءشش

حشافن لإتشسقم ت،شكملإش شحلإدتشالمالإ  ة،ش اث  سلإشعيىشذدنش فالشأاشاداجلإسةشاردخلح   تشهيشمالإ  ةشع
ين نمعععلإشاداسعععاي شاردخعععلح لمشهعععاش يسعععيتش ظعععلإل شاسعععايف تشماصةةعععت،ش معععت لشوعععلإملشلاشيفاةععع شعيعععىش
الماععلإ  ةشينلإدسععيتش الخععتملإت،ش واشكععلإاشيسععاصتاشادافن ععلإتشاد قم ععتشك ا عععتشداحسععاشأ اءشالمنظمععتشينلععخلش

 علإا.

اعهشكمملإس عت،ش ع نشأاشاداع يع ش   فلإشله  شاداا ع حلإت،ش ا  لاقعلإشمعنشطا ععتشاداسعاي شاردخعلح لمش  د لإ
ار ععاصتااشا م ععلشدخععلح لمشيع ععيشصععاسةشوععلإميتش  ق فععت،شح ععثشيعاععحشاداسععاي شاردخععلح لمشاداععلإ شدياسععاي شار

ديافن لإتشاد قم ت،شكملإش شذدنشافن لإتشالمعياملإتش اراةعلإلاتشدا ع علشو الإ  عتشاداسعاي ش عمي لإاعهشالمام يعتش ش
لعععلإطلإتشالما دعععتشداحتيعععتشحلإ عععلإتشا  عععااقشالمسعععادت تش افعععتمشادسعععيتشاداظعععلإل شادانظ م عععتش ادعمي عععلإتش ادن

ش الختملإتشوسشاد ينلإلنش ذ يشالمةيحت.
شك   عتش ش ادنظع شاردخعلح لم،شاداسعاي شمعنشسل سع لإش ع ءاشينلإعااعلإس ش لح عغا شوعاختشعيعىشماقتشاتخلإذ واش

ش ايا ععععتش ااقععععتشتحتيععععتادعععع يشيفععععااشعيععععىششاداسععععاي شم دععععااشايا ععععتمععععنششخععععنيمشُش لح ععععغا شوععععاختشعيععععىشماقععععتشاأ
ش:منشيمخنش إ هش،م ينحشينلخلشادعملاءشاحا لإ لإت
 شماقعتشععحشالميامسعتش ادلخلإ نش اد يالإتش الا ا سلإساتشادعملاءشاعي فلإتشمنشالاحا لإ لإتشتحتيت

شا تيعتةشادعمعلاءشاداجمععلإتشادتس وت،ش م اقاعتش م فشارعلا لإت،شاردخلح لم،شين يتشمنشار لح غشواختشعيى
شتحيع لاتشينلإ عاصتااشالمسعجيت)ش المةعلإلحش الما ععلإتشادعمعلاءشين لإ علإتش لالشمنشادا لإ لإتشا اص ا شحت تشادتي

 ش،( يلإسىلإشتمشادتيشادة حلإتشت هلإتحشادتيشالمةلإلحشعنشثلإقاتش ظ ةشعنشاخل شادتيشادايب
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شأ شالمنعااشداحسعاشا يعبشادعتيشاقلحاحعلإتشأ شماقعتشتحسعاشك   تشا يبشاردخلح   تشالا اا لإ لإتشحى ش
شا الععلإسشهنععلإكشأ عع ا،ش شا ح ععلإاشينععع ش شديعمععلاءش المسععافاي تشا لإد ععتشالاحا لإ ععلإتشتحتيععتشا تيععتةشالمناجععلإت
ش.ادعملاءشاحا لإ لإتشعنشماعمفتشأ خلإسش شح يتشافتاشمندلإش ك  شدياحث،ش لح غا شعيىشاد لإ ايتشالمةلإ س
 شعيىشماتشحااسش ينلإم تش ش وو اكدمشادعملاءشأ  يتشط  شط ي شعنشادعملاءشاحا لإ لإتشااقت

 .اد فت

شادسعمتشاعتش ادتيشاردخلح لم،شاساي ديش اياداعتشا شااضمنشلاشصحادلإشمنشاد ممشعيىشاداعلإسي ش ه  
شديعمعلاء،شالما ع ةشا لإ لإتشت ااحشمنشحلإدتشعيىشين ايشح ثشاردخلح لم،شاداساي ش مملإس تشا ا  ش شالمم  ة

ش عاعحشأاشيمخعنشدع اشا عملإل،شبهلإشاؤ نشادتيشاد  يفتش شثاسةشوحتاوشوسشيؤ يشتلإشالماجت ةشا تي تش ادافن لإت
ش ا ا فلإتش  يس تشمسلإسش ش اه يتشتحالاتشمنشحتوشلملإش ذدنشادا   ،شاخنادا  لإشهاشاردخلح لمشاداساي 
ش : يييش  ملإشتحتيتهلإشيمخنش ادتيشاداساي 
ش شأمعععلإش،شا معععاسشعيعععىشيسععع    اشح عععثشبهعععمش انادعععيشينلإلمسعععاقاشااعععتأشادافي تيعععتشادااعععلإ لشعمي عععتشواش–شأ
ش سماعلإىمش لإ علإىمشاسعاج بشادعتيش ادعع  ضشيحالإ انعلإشادتيشالمعياملإتشيحت  اشادعملاءشأصاحشار لح غشعة 

 Reverse المعخععا شاداسععاي شمةعع يحشاردخععلح لمشاداسععاي شعيععىشأطيعع شدعع اش،شالاءمدععمشادععتيش ا  عععلإس

Marketing .ش
شعةععع ش شأعيعععىشمخلإ عععتشتحاعععلشأصعععاحغشاداسعععايف تشا  لععع تشأ اءشداف ععع مشالمسعععاصتمتشالمععععلإي شواش–شب
ش ينث عععلإسشعلإد ععتش ععا ةشذاتشمناجععلإتشعععنشياح ععااشاردخلح   عتشالمااقععتش ععلالشمععنشادعمععلاءشأاشح ععثشار لح عغ
ش .  أ ضلشأ  لش  تملإتشمنلإ ات

شعةعع ش شالمسععاقااشأصععاحشينععلش،شمن عع  ةشااععلإ لشعمي ععتشحععالشاععت سشاداسععايف تشادااععلإ لاتشاعععتشلمش-ش ععع
شق معتشذاتشماناععتش  تم عتش عيع تشحع اشافعتمش علالشمعنش اد ماعلإتشا لإ علإتشووعالإلشينلإتجعلإ شيعميااشار لح غ
ش . ادعملاءش يفتسهلإشيتسكدلإشمضلإ ت

شالمؤ سعععلإتشمااقعععتشعي دععلإشاعامعععتشادعععتيشاداسععايف تشاداظعععلإل شطا عععتش شانعععالشهنعععلإكشأاش  ععهشوعععنشلاش ممععلإ
شالااةععلإلش ظ  ععتش دنععلإكش،شالمااقععتشهعع  شبهععلإشافععااشأاشيمخععنشادععتيشا  ايععتشالمدععلإاشلا ععالافش ذدععنش،شاردخلح   ععت

شاعا  ش ظ  عتش،شالمالإوع شاداسعاي شأوخلإلشكثحتشاردخلح لمشادا تش ظ  تش،شادعملاءشمتشمسام ةشعلاقلإتش وقلإمت
ش ظ  عت Yahoo ماقعتش، Jumbo ماقعتش، Islam Way ماقعتشم علش،شمع نعتشأوع لإءشععنشمضعمااشأ شمحاعان
ش سععلإبشادااعلإ لشمعنش ععالش و ع اءشأ ع نش دععلإتشاعا   شادع يشالمحاععانشوسشاداصعالشم علش،شأعمععلإلشوعاختشاعا  
ش. e-bay ماقتشم لش،شمسلإعتاهشأ شادعم ل

ش
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ش : أهمدلإشمنشمع نتشبخةلإلصشاردخلح لمشاداساي شااسمش قت
شديف علإ ش ادفلإيني عتشينعلإداخ اسشااةع شادعتيشاداظعلإل ش ش  لإصعتشاداسايف تشاداظلإل شأااملإا خ تش لإص تش -
ش . المص  اش و اسةش،ش الما علإتشالمناجلإتش اةم مشاداساي شبحاوشم لش،شادخمي

شادعمعلاءشعيىشينلإلمحلإ ظتشالمعن تشا دلإتش متشاداع شينعضدلإشاداسايف تشاداظلإل شيناشاداخلإملش لإص تش -
 ادا ععععلإعييشينلإداسععععاي شيععععع فشمععععلإشوسشطععععاسش ادعععع يشينععععلإدعملاءشادعلاقععععلإتشو اسةشمععععنداشعي ععععهشي يعععع ش ادعععع ي

Interactive Marketing ،شمععت ل:ششهمععلإشاردخععلح لمشدياسععاي شمععت لااشالخلإصعع ااشبهععلإااشاساععا ش قععتش
ش. اد علإدتشالمللإسكتشمت لش،شادةلإمغشالمساق

 التسويق الإلكتروني: وفرص فوائدثاناا/ 
ش تحعع كشاردخعلح لمشاداسعاي شنحعاشالما ايععتش اداا عهشاداسعاي شعمي عتشهنت ععتشوععلإ ةشيلعدتشا علإ شاداقعغشوا
شأاش  لإصعتشاردخعلح لمشاداسعاي ش م ايعلإشومخلإ  علإتشمعنشدلا عا لإ ةشاردخلح   عتشادسعاقشينلإتجعلإ شالمؤ سلإتشمعظم

شانلإ سععع تشمععععلإي شا  عععىشأاشا عععا لإعغشقعععتشاردخعععلح لمشاداسعععاي شمعععتا لشدااعععتش عععالإقتشكلإ عععغشادعععتيشالمؤ سعععلإت
شتحفععع شما عععاسةشاسعععاقشين  عععتشأ  عععتشقعععتشاردخعععلح لمشاداسعععاي ش عععإاشأ ععع نش لإح عععتش معععنش لإح عععتشمعععنشهععع اش تيعععتة،
ش .  ووالإعدلإشاحا لإ لإىمشعنشاداحثش ش الماعتشاد  لإه تشمنشم يتشديعملاء

شظععلش ش اد ينععلإلنشالمسععاقشمععنشدخععلشاردخععلح لمشاداسعاي شيحففدععلإشادععتيش المنععلإ تشاد عع  شأهععمشتحتيععتش يمخعن
 :1  ملإشيييش،ش ادتيشيمخنشع  دلإالما  ةشا عملإلش ين  تشادعالمت

 :2 اام لش ش:التسويق الإلكتروني للزبائن فوائد -أ

 اا  شم  ةشاداساي شالم س ش لاشيحالإ شالمسادينشدا لشمجدا شدياح كش شأملإكنشم  حمت. .1

منش لالشمااقتشا  لح غشيحةلشالمسادينشعيىشم  ةشو  اءشمفلإس تشيناشادعلاملإتش اداع فشعيىش .2
  لإعت.ش22لشا  علإسش عملشأم شو اءش شأيش قغش لا

تجنبشالمسادينشماا دتشس لشادا تش ارحاخلإكشينهش اد يشقتشيؤ يشوسشوثلإساهشعلإط  لإش ينلإدالإ شيالإ ش .3
 ديمسادينش  صتشأ ضلشرتخلإذشق اساتشو ال تشسو تة.

يا  شا  لح غشديمسادينشمعياملإتشا ة ي تشعنشالمناجلإتشمتشوين ا شمنلإ عدلإش ق مادلإشالمعنايتشينا لإللش .2
 دلإهاملإاشمنش لالشارمخلإ  لإتشالهلإليتشلمااقتشا  لح غ.ماناعتش م  ةش

يا  شا  لح غش   يتشااةلإلشمخااينتش   يعتش  علإدتشيناشمسؤ  شادا تش اد ينلإلنش المساديخاشمنش لالش .5
  تمتشادحيتشاردخلح لم.

                                                             
 .311. ص: 9002: محمد سمير أحمد، التسويق الإلكتروني، دار المسيرة، الأردن، 1 

2: Philip Kotler, Gary Armstrong, Principles of marketing, op.cit, p :521 
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  اام لش :ش:الإلكتروني لرجال التسويق فوائد التسويق -ب

شوسشيععععؤ يشاردخعععلح لمشاداسععععاي شأاشادتسا عععلإتشادعلإلم ععععت،شح عععثشأكععععتتشا  عععااقشوسشاداصععععالشومخلإ  عععت .1
شادععلإلمي،شالا العلإسشينسابش%22ش–ش3شيناشالحا  شيننسبشديل كلإتشادساق تشا ةتش  يلإ ةشا  ااقشاا  ت
شمناجعععععلإتشينعععععاشمعععععنش الا ا عععععلإسشاحا لإ عععععلإىمشعيعععععىشا ةعععععالشديعمعععععلاءشاردخعععععلح لمشاداسعععععاي شياععععع حشكمععععلإ

شيعععععلحفشلاشاردخععععلح لمشاداسععععاي شأاشح ععععثش،شا   ا  ععععتشمععععااقعدمشعععععنشادنظعععع شين عععع شادعلإلم ععععتشالمؤ سععععلإت
 لإ ضععاسشادععلإلمي،شلاشيحععتشاداجعلإسةشاردخلح   ععتشأيعتشحععت  ش طن عتشأ ش ااصععلشش،ا   ا  عتش ا ععت  شينلإد ااصعل

   ا  عععت،ش ويحعععلإشيحعععتهلإشا   عععتشوعععاخلإتشادخما عععاا ،ش اشاداسعععاي شاردخعععلح لمشيعمعععلش ش ضعععلإءشا لحا عععيش
ي،ش تلإشأاشمعظعمشادلعاخلإتشهعيشعلإلم عتش شأينعلإ هعلإش مجلإلاىعلإ،ش عإاشاداسعاي شاردخعلح لمشيمخعنش د  شملإ 

 .1حىشالمؤ سلإتشادة  ةشمنشتحف  شحلإدتشمنشا ضاسشادعلإلميش  اءشأعملإلهمشعيىش  لإقشعلإلمي

أ اةش تيتةشيسعاصتمدلإشس علشاداسعاي شدانعلإءشعلاقعلإتشمعتشاد ينعلإلنش المسعاديخاششاردخلح لمشاداساي يعاحش .2
شاردخععلح لمشاداسععاي  ظع اشدفععتسةشهعع اشادنلععلإقشعيععىشاف يععبشالمسععلإ تشين عندمش ينععاشس ععلإلشاداسععاي ،ش  سععلإعتش

 عيىشاةم مش  لإللشااةلإلاتشاانلإ بشمتشادناع لإتشالمصاي تشمنشاد ينلإلنش المساديخا.

اردخععععلح لمشوسشتخ عععع  شاخععععلإد  شأ اءششيععععؤ يشاداسععععاي :ششالمعععع اشاداسععععع شتاا ا ععععاصشاداخععععلإد  شتخ عععع   .3
شد سعغشاردخعلح لمشاداسعاقشظعلش شاداسع شا لحاا ج لإتشاأا عملإلش ظ اشدلإ ا نلإءشعنشادا  لإء،شكملإش

شادتا ي ععععتش الما عععع اتشادعاامععععلشجم ععععتشا سععععالإاش شاث عععع ش ويحععععلإشادسععععاق،شدظعععع  فش عععع يعتشا ععععاجلإينتشمجعععع  
شح عثشاردخعلح لم،شاداسعاي ش د علإتش علالشمعنشا ا فلإاعهشيجعتشالم اشاداسع شم دااشأاش لاونش الخلإس  ت،

 Shopشين  علإماشم علشالماعا  ة،شا  ععلإسشأ ضعلشعيعىش ادع عاسشععنشاداحعثشمنشالمللحيشتمخنشافن لإتشااا  

botش م هلإ.ش الم ا اتش 

شدساقش تيتا ششمنظاسا ششاردخلح لمشاداساي شح ثشيفتا:شدياا يتش تيتةش قنااتشأوخلإلشا احتاو .2
شوسشأ نشاد يشا م ش   لإء،شوسشا لإ تش  اشاداالإ لشعمي تشط  شيناش  دلإشادا لإعلشيخااشاردخلح   ت

شمنشمااخ ا شش اعلإ ششاردخلح لمشاداساي شفتايشكملإش،Disintermediation"شاداا  شعتا"شمة يحشين   
شاعملشمنظملإتش هيشCybermediariesشاردخلح   تشالمع  تش   لإءشعي دمشي ي ش اد ينشادا  لإء
 شتجلإسيتش تمتشم   يشينت سشيفامااشح ثش ادعملاءشالمناجاشيناشاداالإ لشعمي تشداسد ل

شأك ع شمعنشار لح عغشععحشاردخعلح لمشارععلااشيعاعحح عثش : ادعملاءشمتشا لإعي تشا  ياشأ لإد بشا اصتاا .5
شار لح عغشععحشالمالإوع ش علإرعلااشاردخعلح لم،شاداسعاي شنحعاشالاتجلإ شظلش ش ا اللإسا شش لإذين تشادلح ياش  لإلل
شوسشيةعلشأاشالمااقعتش منش2012شعلإاش ش  لاسمي لإسشش52شينعشافتسشق ماهش أاش،ش نايلإ شش%12شتعتلشيا ايت

                                                             
1 : David L. Kurtz, op.cit, p :105. 
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شأاش هعععاشدلإععععلاا،ش تيعععتا ششم دامعععلإ ششاردخعععلح لمشاداسعععاي شقعععتاش قعععتش،1ش1020شععععلإاش ش  لاسشمي عععلإسش00
شمحعت ةشودخلح   عتشمااقعتش لالشمنشمسادت تشين  لإتشوسشماعمتشينلخلشادلح يج تشس لإليدلإشافتاشالمؤ سلإت
 .ش و ساكدلإشتم   هلإشعيىشقلإ سةشAudiencesشجملإه همشاخااشأاشيااقعاا

ش اه يععععتش  صععععتشاردخععععلح لمشاداسععععاي ش ععععثشيفععععتا،شحالمناجععععلإتشدا ععععاي شم اععععتةشمعيامععععلإتشعيععععىشا ةعععال .0
شمععععتشادعمععععلاءشحلإ ععععلإتش مععععاشيحفعععع شينلععععخلش ادافن ععععلإتشا  ععععااقش شتحععععتوشادععععتيشديا عععع اتشدلا عععاجلإينت
شعيععىشاعامععتش ادععتيش،شالمنععااشدا ععاي شالم  ععتشينلإدعمي ععتشيععع فشمععلإش ععلالشمععنش ذدععنشاداخنادا  ععت،شادا ععاسات
 .شاردخلح لمشدياساي شادا لإعي تشالآد لإتشيناا  تشSensing The Marketشادساقشا العلإس

ش  صععتشالمسععاقااشيجععتشاردخععلح لمشاداسععاي ش ععلالشمععن،ش ادعمععلاءش لإ ععلإتش  فععلإ شش الخععتملإتشادسععيتشافععتم .7
شااقعععلإتشييععيشينلععخلشE-Customizationشودخلح   ععلإ ششادعمععلاءش لإ ععلإتشطافععلإ ششمناجععلإىمشداخ  عع شأكععح

شدياسعععاي ش ادا لإعي عععتشالااةعععلإد تشاد لإقعععلإتشأاش لاوعععنش،شعم عععلشكعععلش ةاصععع لإتشمعععتش يعععالاءاشادعمعععلاء
 .الخلإصتشادعملاءشسمالإتش ووالإلشوس لإءشأ لإد بش ش اع تشق  ةشحففغشقتشاردخلح لم

ش تيععععتةشم ععععلإه مشوسشاردخععععلح لمشاداسععععاي شيسععععانتح ععععثشش:ادعمععععلاءشمععععتشادعلاقععععلإتشو اسةش ا ع ععععلش عععععم .2
ش  عععمشيننععلإءشا ععادتفشدعع اش،شا عمععلإلشمنلعع تش شا ععلحاا ج لإ ششوعع يخلإ ششادعم ععلشاعااععلإسشوسشا قععىش قنلإعععلإت
شالااةعععلإلش ا عععام اسيتش ينلإم خ عععتشا ع عععلش عععلالشمعععنش ذدعععنش،شادعمعععلاءشمعععتش هعععتفشمععععنىشذاتشعلاقعععلإت
 .شادعملاءشمتشالمالإو 

شت حيععتشاردخلح   ععتشا  ععااقش شالمنلإ سععتشتمعع  ادسععاق،شح ععثش شا ععلحاا جيش ماقععتشانلإ سعع تشم عع ةشتحف عع  .9
شاخنادا  ععلإش شالهلإليععتشادا ععاساتشأاش لاوععنشديفععتسات،شالمسععانتةشالمنلإ سععتشوسشاداحععالشوسش ا جععتشا افلإد ععت

شالمم عع ةشالا ععلحاا ج لإتش عععمش شمسععااقتشمعع ش  صععلإ شش يفععغشقععتشاردخععلح لمشينلإداسععاي شالم اا ععتشالمعيامععلإت
 احسعععاشادا عععتشادانلإ سعععي،شح عععثشأاشاداسعععاي شاردخعععلح لمشمعععنشش،ديلععع كلإتشادانلإ سعععيشادا عععتش تحسعععا

 علالش ععاه  شادااعلإ  ،شيمخععنشالمعاس ينشمععنشتحسعاشأ  ععلإعدمشادانلإ سع تشمععنش علالشافعع يادمشمعنشادعم ععل،ش
 اسا م شالمنظملإتشادنلإ حتش شاداساي شاردخلح لمشدافعتمشمسعاايلإتشأ ضعلشمعنشادعتعمش ار عنلإ ش دعا ش
مععلإشقاععلشادا ععتش ينعععت ،ش مسععاايلإتشأعيععىشمععنشالمعيامععلإتش ادا لإ ععلإتشالم اا ععتشينلإدسععيتش الخععتملإتش أ ععلإد بش

 ينااشعيىش يعتشأ شار ا لإلشبهلإ،ش ك دنش  عتشار اجلإينتش لإ لإتش سمالإتشادعملاء،ش ينلإلمفلإينلشيحةلشاد
  تمتشعلإد تشا ا ة.

ش
 

                                                             
1 : Kenneth C. Laudon , Carol Guercio Traver, E-commerce. Business. Technology. Society. 10Ed , Pearson, USA, 
2014, p :342. 
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 :الدولي التسويقشبك  الأنترنت و / ثالثا
 معععلإشقتماعععهشهععع  شادلعععاختشمعععنشمنعععلإ تشا  لح عععغشعيعععىشاداسعععاي شادعععتيشأثععع تشادعالمعععتشواشمعععنشأهعععمشأ  اتش

  ععتملإتش ععااءشعيععىشمسععاانشالمسععاقاشأ شعيععىشمسععاانشالملععلحين،ش ينعع دنش فععتشعميععغشعيععىشا  عع شالم دععااش
شدياساي ش اداساي شادت  ،ش ظد شاداساي شاردخلح لم.شادافي تي

 اعتشواختشا  لح غشعدتش تيعتش شععلإلمشاداسعاي شينلإدنسعاتشوسشكعلشمعنشالمنعااش المسعادين،شوذشتمخنعغش
المؤ سععلإتشمععنشو اسةشمعياملإىععلإشينلععخلشعيمععيش   عععغشو ععلحاا ج لإتش ق فععتشدياسععاي شعععحشا  لح ععغ،شح ععثش

تشادةععع  ةشمندععلإش ادخاعع ةشدعععت الشا  ععااقشادت د ععتش  يعععلإ ةش عع  شادا عععتشااعع حشهعع  شادلعععاختش  صععتشديمؤ سععلإ
ش ا سينلإ شوذاشكلإاشينإمخلإنلإشايا تشما يالإتشاد ينلإلنش ش اشمنشالمنلإ ستشادلتيتة.

ش مملإس عععتش سا عععتش شثعععاسةشيحعععتوش عععافشWWWشدععععشاداجعععلإسيشالا عععا لال"شأاشHamill ععععمششفعععتلهععع اش 
شمعععنشادعتيعععتش شثعععاسةشوحعععتاوشعيعععىشادفعععتسةشدععتيدلإشادعععتيشش لح عععغا شوعععاختعيعععىشش،ش ينلإداثك عععت،"ادعععت  شاداسععاي 
ش ش لح عغدلأشسل سع تشا علحاا ج تشا ا فعلإتشثعلاوشHamillش قعتشحعت ش، علحاا ج ت ارشاداسعاي شادعت  ش اا ب
ش:1ادات يلش  لإق
ش المعععععا عاش ادععععاكلاء(شاد عيعععععيش المحامععععل)شالخععععلإس ش شادعمععععلاءشمععععتشادعلاقعععععلإتشاععععتعمشوععععاختشااةععععلإلشأ اة -

  م هلإ؛ش الماس ين،

 اداةتي ؛ش اقش بحلإوشاداخي تشماس شمنص   -

ش ا اي شديل كتشاردخلح   تشالمااقتشعحشاد علإلش اداساي شاةم مش لالشمنش  د تش ت ا  يجشاسايف تشأ اة -
 . لح غا شاتعمدلإشادتيشا لحاا ج لإتشماخلإميت

ش  ععالش شاد اماععتشأ شادعلإميععتش ادةعع  ةشادخاعع ةشالمؤ سععلإتشمععنشدخععلشم  ععتةشاخععااشأاشامععليحش لح ععغا 
شمخي عتشمع شونعلإ،ش شا  ع نشالمؤ سعلإتش معتشادعملاءشمنشكلشمتشدياااصلشق متش   يتشونلإادت د ت،ش ششا  ااق

ش.  د لإشادعملش شاد اماتش الماا  تشادة  ةشديمؤ سلإتش لإصتشق متشذاتش ديش ينلإدالإ شدلإ اصتاا
ش

شادت  :شو لحاا ج لإتشاداساي شعيىش لح غا شأهمش ثلإسش6-9شا ت لش ييصص
ش
ش
ش

 
                                                             
1: George Stonehouse, David Campbell, Jim Hamill, Tony Purdie, Global and Transnational Business: Strategy 
and Management, Second Edition, Wiley, USA, 2004, p :331. 
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 الدولي التسويق على نترنتالأ : آثار6-2الجدول
 تعلاق ا ثار
ش ش ينلإلندلإشمتشمالإو ةشدلااةلإلشأكحش  صتشديمؤ سلإتشادايبشيسمحشاد ينلإلنشمتشادت د تشالااةلإلاتشتحسا

ش.ادعلإلمشأنحلإءشجم ت
ش.ودخلح   لإشيمخنشالااةلإلشبهمشادعلإلمشأنحلإءشجم تش ش الما عاشالماس ينشا   نشالمؤ سلإتشمتشادت د تشالااةلإلاتشتحسا

شيناخي تشادلاختشعحش   شأاشيخااشمةتسهلإشالخ،شيمخنشلإلماا ،... 
ش.منص ضت

ش   ةتادادتا ي تششداا  شالااةلإلاتشاساصتاشأاشيمخنش لح غا شادتا ي تشالااةلإلاتشتحسا
ش.ادت د تشا عملإلشادعلإلمش منشحالشس يعتاد ش

ش.صاسىلإشدافتمشا اصتامهشيمخنشالمؤ ستشماقتشالمؤ ستشصاسةشتحسا
ش لح غ،شينلإر لإ تا شعيىشالمؤ ستشماقتشأاشيج بهمشدي ينلإلنشا ت شيمخنشادع اسشعيىش ينلإلنش  د اش ت 

شعيىشادايبشعحشمالإو ةشاداا هشود دمشيمخنشاد ينلإلنشا ت شذدن،شوس
ش.علإلميشأ لإ 

شاخلإد  شادت د تشدلأ ااقشادة  ةشالمؤ سلإتش  الشيع قلشملإشملإدالإشادة  ةشديمؤ سلإتشادساقش  الش   شاخلإد  
 شالخش اخلإد  شاداكلاء...شادساق،شبحاو

ش.كا شينلخلشاداخلإد  شه  ش لح غشمنا شافيلش قت
ااح تششعيىشديحةالش ا لإ تشمنشالم ايلإشي يتش لح غا شعيىشاداساي شادت  شادسع شااح ت

ش.ادت  شادسع 
 شالمجماعلإتش لالشمنشالماصةةتشا  ااقشوسشاداصالشيمخنشادت د تشادساقش شالماصةصشا لحاا ج لإت

شالختملإتشوسشاداصالشعيىشقتسةشأك  شأيضلإشهمشلإد ينلإلن،ش ادايبشعيى
ش. لح غا ش شاداحثش لالشمنش المناجلإتشالماصةةت

ش. لح غا شعيىشالمالإحتشالمعياملإتشمةلإ سشوسشاداصالشادت  شدياساي شبحثشأ اة
شات لشادتيشديل كلإتشق متشأقلشينلإدنساتشلهمش  خااشالخشاداكلاء،...شديا  لإءشادافي تيشاداساي شأهم تشانخ لإض

شادت د ت.شا  ااق
Source: George Stonehouse, David Campbell, Jim Hamill, Tony Purdie, Global and Transnational Business: 
Strategy and Management, Second Edition, Wiley, USA, 2004.p :332. 

ش
شذدعن،شمعنشأك ع شاثث هعلإش  ع  يتشادعت  شاداسعاي شعيعىش لح غا واختششاثث شأ هش ا ش،مؤكتش احتشويء

ش اداسعععع ،شادعععلح يا،شعيعععىشاعععؤث شأاشالمععع  حشمعععنش عععه وش،شا جعععمش ماا ععع تشادةععع  ةشالمؤ سعععلإتشينعععاش ععع ملإشلا
 ينلإداععلإ شش،ادععت  شاداسععاي ش اا ععبشمعظععماععت لش ش ععإاشا  لح ععغششادااقععت،ش ش؛ اداا يععتشاديا سععا تش الخععتملإت

ش.ادت د تشاداساي شا لحاا ج لإتش ش لح غدلأشالمحاملشادت سشاف  مشادت د تشالمؤ سلإتشمتي يشعيىشيجب
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المنظمععلإتشممععلإشلاوععنش  ععهشأاشاخنادا  ععلإشالمعيامععلإتش اراةععلإلاتشقععتشأحععتثغشا  عع اش شأ ععيابشو اسةش ش
دنللإطلإىلإش  علإد لإىلإشاداسايف تشادت د ت،ش يمخنشادفالشأاشاخنادا  لإشالمعياملإتش اراةلإلاتشقتشمع تشادخ   عتش
ادتيشيتاسشبهلإشاداساي ،شكملإشأصاحغشالمعياملإتش لاحلإشو علحاا ج لإ،ش معنشأينع  ش أهعمشادا عاساتش شهع اشالمجعلإلش

عحشادايبش ملإشسا فهشمعنشاا عتشأكعحش شمضعملإسشوعاخلإتشاداا تش ار اللإسشالهلإللش ش للإقشاداساي شادت  ش
شالمعياملإا تشالهلإليت.

 يمخنشاعاالإسشعلاقلإتشادلحاين شادت د تشت لإينتشوخلشمنشأوخلإلشاداساي شادت  شار لحا ي،شح ثش
شيا حشا ت لشادالإ شأين  شه  شادعلاقلإت.
 : تكنولوجاا المعلومات والتسويق الدولي7-2 الجدول

 
 تكنولوجاات المعلومات والإتصالات كأداة تسويقا  إستراتاجا  

 علاقات الترابط الدولا  مع المورد
ا اي شقنااتشاا يتشمالإو ةشمتشاد ينلإلنشمسانتةش -

 دلأ لح غشينلإدتس تشا  س.

ش(EDI)ا اصتااش ظمشاداالإ لشاردخلح لمشديا لإ لإتش -
شدياعلإملشينلخلشمالإو شمتشو كلإءشا عملإل.

 الترابط الدولا  مع الزبونعلاقات 
 جمتشادا لإ لإتشمنش فلإقشادا ت. -

ادا لإعلشمتشاد ينااش لالشم حيتيشملإشقالشادا تش ملإش -
 ينعتشادا ت.

و  اءشبحاوشاداساي شمنش لالشأ لإد بشاداساي ش -
شار لحا ي.

ش.73:شينل شادعلاق،شمةتسش لإين ،ش :المصدر

ش
شادلحاين شادت د تشار لحاا ج ت:  نحلإ لشاسي  شادضاءشينلإدا ة لشعيىشأين  شعلاقلإتش

اسا  تشالمؤ ستشاد ااشم اقاتش مالإينعتش فلإقشادا تشديحةالشعيىشمعياملإتشا ة ي تشحعالشادسعياكش -1
ادلعع اليشديمسععادين،ش عععنظمشالمعيامععلإتشالخلإصععتشيننفعععلإقشادا ععتشم ععلشايعععنشادععتيشافععااشينلعععخلش  شين عع  ش ا ا عععبش

 أحجلإمدععلإش  قعععغشالمعيامععلإتش ادا لإ ععلإتشالماعيفعععتشينلإلمناجععلإتش الخعععتملإتشالمالإعععتشمععنشح عععثشأ عععلإسهلإش كم لإىعععلإش
 مخععلإاشين عدععلإش) شادتق فععتش ادسععلإعتش اد ععااش ا  ععاالش ادلععد ش ادسععنت...الخ(،ش المح عع اتشادععتيشقععت مغشدالععج تش
المسععععاديخاشعيععععىشادلعععع اء،ش عععععت ش  اع ععععتش طا عععععتشهعععع  شالمح عععع اتش ااق الإىععععلإش كعععع دنشمفلإس ععععتشما عععععلإتشهعععع  ش

نظمشالما عاسةشاععا  شديمؤ سعتشا  يعتشعخسع تش اسيععتشالمناجعلإتش الخعتملإتشينلإلما ععلإتشالمملإثيعتشديمنلإ سععا،شهع  شادع
حالشق اساتشاد يناا،ش تمخنشالمؤ ستشمنشاداع فشينسدادتش   عتشعيعىشالمناجعلإتشادعتيشتمشين عدعلإش  شأيشالمااقعتش
أ شاد ع  لشكع دن.ش اسعا  تشالمؤ سعتشار ا علإلشبهعع  شالمعيامعلإتشداجنعبش عجلاتشاداصع ينش اتخعلإذشار عع اءاتش

لاءمععتشداععععاي شالخعع ينشالمسععان تش اعععتيلشا  ععععلإسش اتوععاشا مععلاتشادا ع ععت،ش اةعععم مشادلا مععتش ادفعع اساتشالم
 المناجلإتشا تيتة،ش
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ينعتهلإشيامشاضماشالمعياملإتشالماحةلشعي دلإش شقااعتشادا لإ علإتشاداسعايف تشادعتيشاضعمش  ينعلإشهعلإللاشمعنش
يدععلإش ا ععا ملإسهلإشدا ععاي شالمناجععلإتشالمع  ععتشحععالشاد ينععلإلنشادفععلإلماش المعع افاا،ش هععيشين لإ ععلإتشيععامش شاد لإدععبشتحي 

 ار لحاا ج لإتشاداسايف ت،ش  اشم لشه  شالمعياملإتشملإداعلإشمعلإشاخعااشمةعن تشعيعىشأ علإ شمععلإي شم علشالماجع ش
المن   ش المتينتش ارقي مش المنعلإط شادا ع عتش معلإشوعلإينهشذدعنشمعنشادافسع ملإتش اداةعن  لإت،ش عإاشينلإ عا لإعتشمعتي يش

ينلإدا لإ لإتشادالإسيخ تش ا ةتشادساق تشادانلإ س تش ارعلااش انلع  شالما ععلإتش ادا عتشاداساي شسين شالما علإتشاد عي تش
ادلصةععيش...الخ،ش قعع اساتشاداسععع ش م هععلإشك عع ،شا معع شادعع يشينععااشعنععهشمعيامععلإتشذاتش اع ععتشساق ععتشحععالش

 اد  اين شيناشو لحاا ج تشالم ياشاداسايفيش اد علإد ت.

لالشالم احلشادسلإينفتش ادلاحفتشديل اء،ش م حيتشملإشقاعلشادلع اءشاسا  تشالمؤ ستشادا لإعلشمتشاد ينااشمنش  -2
ااععع حشالمجعععلإلشديمسعععاديخاشرينعععلاجشسماعععلإىمش حلإ عععلإىمش الملعععلإسكتش شعمي عععتشاةعععم مشالمنعععااش ا ا عععلإس ،شأمعععلإش
م حيععتشمععلإشينعععتشادلعع اءش دععيشاععا  شمعيامععلإتشعععنشمععتنشس ععلإشاد ينععلإلنشعععنشعمي ععتشادلعع اء،ش الهععتفشمععنش ساءش

 ع ي ش لاءشاد ينااش الج عدمشعيىشاخ اسشادل اء.ذدنشكيهشيخمنش شا

ينلإ ا لإعتشالمؤ ستشا عاصتااشاخنادا  علإشالمعيامعلإتش اراةعلإلاتشدا عاي شأ علإد بش تيعتةشر ع اءشبحعاوش -3
ادساقشادت د تشمسانتةشعيىشا اي شين  لإتشاساقشا لحا  تشح ثشيمخنشمالإينعتش م اقاتش ياكشالمسعادينش ش

اداج يبشالمةممتشرقا لإءشأثع شاداعثث اتش ادا لإعي عتشلما ع اتشاداسعاي شششالماج شار لحا يشينلإ اصتااشأ لإد ب
 كلإدسع ،ش اداعا تش ادا ي  ش ادلح ياش ذدنش شين  تشا لحا  ت.

كمعلإشاسعا  تشالمؤ سععتشا عاصتااشوعاخلإتشالمعيامععلإتشدا عتش ا عاي شقنععلإةشاا يعتشمالإوع ةش تيععتةشدي ينعااشمععلإش -2
ينععععاا،شكمععععلإشأاشادلععععاخلإت،شكلإ  لح ععععغشاسععععمحشياعععع حش  صععععتشاداسععععاقشادلصةععععيشادعععع يشيضععععمنشساحععععتشاد ش

ديمؤ سلإتشادة  ةشينلإدا لإعلشينلخلشمالإوع شمعتشاد ينعلإلنشحعالشادععلإلمشطلإلمعلإشأاشهعؤلاءشقعلإ س اشاداصعالشوسش
 ا  لح غش هاشأم شمالإ شديجم تش شاداقغشاد اهن.

 شمعتشوع كلإءشينإمخلإاشالمؤ ستشا اصتااشا  لح غش  ظمشاداالإ لشاردخلح لمشديا لإ لإتشدياعلإملشينلخلشمالإو -5
 .1ادعمل،ش اد ينلإلنش الماس ينشمعلإ

عتشا  لح غشادا  يتشالم ك يتشله اشاد  ضش لإ  لح غش   يتشماعا  ةش شأمعلإكنشمخاي عتشععلا ةشعيعىشكانعلإشا ش
عمي عععتش ه عععتةشادععع منش مالإحعععتشديمؤ سعععلإتشعيعععىشا عععالافشأ ااعدعععلإش مسعععم لإىلإ،ش عععتماشا  لح عععغشينلعععاخلإتش

ا عععاي شوعععاخلإتشااةععععلإلش ا ي عععتش  لإس  عععت،ش يمخعععنشا عععاصتااشم عععلشهعععع  شا  لحا عععغشياععع حشالمجعععلإلشديمؤ سعععتشين
ادلاخلإتشرس لإلشاد يا لإتش ادا لإ ضشحعالشا  ععلإسش و لعلإءشالمع ا اتش ااعلإ لشمااصع لإتشادسعيتش اقا علإءشأثع ش

شحلإدتشار الإ ،ش مالإينعتشم لإ سةش  صالشادلحنلإتش ونجلإ شأعملإلشاد ااا ش ادت ت.
                                                             

 .389مرجع سابق، ص: أحمد، سمير محمد: 1 
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 عع ك شعيععىش ععا لشالم ععلإلشلاشا ةعع شادا لإعععلشمععنش ععلالشم حيععتشش مععنشار ععاصتاملإتشالما ععاسةشدلأ لح ععغ
اةم مشالمناا،شح ثشيا لإعلشالماس  اش اد ينلإلنشمتشالمؤ ستش شا اي شمناجلإتش تيتةشبهعتفشافيع صشاداقعغش
ادعععلا اشد  حدعععلإش شادسعععاقش كععع دنشافيععع صشاداخعععلإد  شالملحااعععتشعيعععىشو الإ دعععلإش اةعععن عدلإ،ش اععععتش ظعععمشادااعععلإ لش

تشأ اةشالااةععلإلاتشاد ن ععتشاد ل سعع تشلم ععلشهعع اشادنععالشمععنشااععلإ لشالمعيامععلإتشمععلإشينععاشالمؤ سععتشاردخععلح لمشديا لإ ععلإ
 و كلإءشأعملإلهلإ،ش لاخلإتشادا لإ لإتشاد ل س تش  ظمشاداالإ لشاردخلح لمشديا لإ لإتشاسعدلشعمي عتشادا لإععلشادعتق  ش

شمملإشيسدلشعمي تشا اصتااشينع شا  لإد بشالمي تشالمافتمتشم ل:
  اجلإبيشينلإر انلإ ش سقلإاشالما علإتشالمحتثت.تخ   شار الإ شار -أ

  لا لشادااسيتش شاداقشالمنلإ ب. -ب

ح عثشاسععدمش ظععمشادااععلإ لشاردخععلح لمشديا لإ ععلإتش شاسع يتشعمي ععتشار ععاجلإينتشديجععتا لشار الإ  ععتش ا ع يدععلإش
ش ينلإدالإ ش ملإاش  لإءشطيا لإتشادااسيتشينلإدخم لإتش ادناع لإتش المااص لإتشالم ياينت.

ش
 ا بحلإوش شه اشالمجلإلشوسشأاشديا  اتش شين  تشالمعياملإتشمضعلإماش ساملإا خ عتشعيعىش ال شادتسا لإتش

و عععلحاا ج تشاداسعععاي ،شح عععثشاعععؤث شك لإ عععتشالمعيامعععلإتشعيعععىشاف ععع مشالمؤ سعععتشدخعععلشمعععنش لإذين عععتشادسعععاقش الماقعععتش
 منلإ سعع دلإششادانلإ سععيشاداسععايفيشديمؤ سععت،شلام ععلإشوسشحععتشمععلإشا ععت  شادفلإلمععتشينععاشالمؤ سععتش ين  ادععلإش ماس يدععلإ

  ينلإلندععلإ،ش أيضععلإش ععمنشالمؤ سععت،شمععنش ععلالشافيعع صشا هم ععتشادانظ م ععتشينععاشمعع لاشاداسععاي ش ار اععلإ ش يةععاحش
المضمااشأ شالمحاانشالمعياملإتيش لإصتشمنش اا شالمناا،شكمنااشقلإلمشبحتشذااهش هاشملإشيعؤث شعيعىشأ اءشعنلإصع ش

ش تش ادلح ياش بحاوشاداساي .الم ياشاداسايفيشم لشالختمتش اداا يتش اراةلإلاتشاداسايف
ش

 ادااقعتشأاشا ععاي شوععاخلإتشعلإلم عتش معع اضشاداسععاي شادعت  شاردخععلح لمشيعععتشعمعلاشمعفععتا،شح ععثشيعععا ش
ش ابشاداعف تشينلإدتس تشا  لإ شد ا عتشادا  تشادت د تش  سدلإ،ش لإدةعاينلإتش المللإكلشانااشعن:

 ا اسشادلاخلإتشا لإ اين تش اا  شاداخلإد  شار الافش شمساانشادان تشاداحا تشيناشادايتاا،شتلإش عم ش -
 متنشارعاملإ شعيىشمنظاملإتشالهااا شالمحي تش متنشا ي لشا اصتاملإتشعالإ شا لإ ابش ين مج لإاهشعحش

المؤ سلإت،ش مملإشلاونش  هشأاشه  شالمجلإلاتشاد لاثتشاعاحشأ لإ  تش م يالإشمسافلإشدا اسشاداساي ش
 اردخلح لمشادت  .

 لشاداع ي لإتشا م ك تش ا ةص،ش ادعاال شم شالماعيفتشينلإداع ي تشا م ك تشم لشادعاال شادافي تيتشم -
 ادعلإ اتش ادافلإد تش ا ع افشادسلإلتةش ادفاا اشالمحي ت.

 ار الا لإتشاد فلإ  ت،ش ةاصلإشاينشادنلإتجتشعنشادي تش مملإس لإتشا عملإلشالمصاي ت. -
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تشو كلإءش لإس  ا،ش ك دنشادال يعلإتشار الا لإتشادفلإ ا  تشادتيشاعفتشوس لإءشعلاقلإتشتجلإسيتشم -
ادةلإسمتشادتيشلاشاا حش  صتشاداصالشوسشالمعياملإتشادض  سيتشبحجتشادس يتش الخةاص تش المسلإ ش

 ينلإ منشادفامي.

 المسلإ تشا   ا  تش اداالإينلإتش شاداقغ،ش هيشمسلإللشمنشوثنلإش علشالااةلإلاتشصعاتش اعلإشملإش. -

تحتيتشحت  شقةانشدات  شادا لإ لإتشعحشا ت  ،شأ شعاال ش لإتجتشمنشال يعلإتشحخام ت،شم لش -
 ادف ا شالم    تشعيىشا اصتااشواخلإتشادف متشالمضلإ ت.

ار الا لإتش شمساانشادا اسشاداخنادا يشديل كلإءشا  لإ ب،ش ةاصلإش شمجلإلشا اصتااش ظمش -
 ادتسايتشار اسيتشملإششالمعياملإتش عالإ شا لإ ابش ين مج لإاهش المعلإي شم شالمااا ت،ش ار الا لإتش شالخحة

قتشيؤث شعيىشمسلإللش قضلإيلإشك  ةشم لشسقلإينتشا ا ةش و اسةشالمص  اش  تمتشاد ينااش بحاوشاداساي ،ش
 واشمنشوثاشا الا لإتشكد  شاعف تشا دا شاد ام تشد ين شادل كلإءش شواختشعلإلم ت.
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ششالمزيج التسويقي عبر الأنترنت المطلب الثاني:
شكجععع ءشيسعععاصتا،ش1900 عععنتشش*Jerome McCarthyشقاعععلشمعععنشأصعععلاالمفعععلح ششاداسعععايفيشالمععع يا

ش.المملإس اشمنشادعتيتشقالشمنشاداساي شا لحاا ج تشدان   شأ لإ ي
شأ ضعلشنحعاشعيعىشاعخع شادعتيشأ ع نشعنلإصع شثلاثعتشو سا شط يع شععنش7شوسش2شالم ياشمعنشاا  تشتمش قتش
ش.1921 نتشش Bitner &Boomsمنشقالشش**الملإ يتش ادلااهتش ادعمي لإتش هيشا   ا شالختملإتشافتم

شوطععلإسشيععا  ش  ععهشاداسععاي شا ععلحاا ج لإتش  ععتشعنععتشا ح ععلإاشمععنشك عع ش شاداسععايفيشالمعع ياشا ا عع شيععام ش
شالم علإل،ش عا لشعيعى،شالمسعادت تشا  عااقش شالمناجعلإتشعيعىشاد يعبشاثث دشالمنااشع ضشعنلإص شلمصاي شينس  
ش.ادعنلإص شه  شمنش ياا اصتااشمشيمخنشأ شادلح يا،ش الشا   شأ ش ع شتخ   شيمخنشلمناااشما علإتشد يلإ ة

هع اششاا ع حهش شالم  عتشمعنش إ عهشدع دنشاداسايفي،شالم ياشدا   شساقديمش تيتةش  صتشا  لح غشاا   ش
شالم يب،شينلإدا  قشوسشالم ياشاداسايفيشعحشا  لح غشكملإشييصةهشا ت لشادالإ :

 عبر الأنترنت التسويقي المزيج : عناصر8-2الجدول 
 

 

 Source : Chaffey Dave, E-business and e-commerce management : strategy, implementation, and 

Practice, 4 ed, Pearson, UK, 2009, p :449. 

 
اا حشا  لح غشاد  صتشديانايت،شكملإشاسلإهمش شاعظ مشق متشادعلامت،ش  تمتشالمسعادين،ششأولا/ المنتج:

شه اشينلإر لإ تشوسشمسلإهملإىلإش شافتمشالمناجلإتشا تيتةش اداصالشوسشق لإعلإتش اق تش تيتة.
 مععنشفش دععاشلاشيحاععلإ شوسشاا يععتشهععاشالمنععااشادعع يشيمخععنشاالإ دععهشينلععخلش  شتملإمععلإ،شواشالمنععااشاردخععلح لمش

تعنىشأ هشيمخنشوتملإاشعمي تشادا تش ادل اءشكلإميتشمنشالمن لشأ شمعنشالمنظمعتشأ شمعنشأيشمخعلإاشععحشوعاختشملإ ي،ش

                                                             
 ، أي المنتج، التسعير التوزيع، الترويج. Promotion ,Product, Price, Place ، وهي الأحرف الأولى للكلمات Ps 4: الذي سماه * 

 ** :Physical evidence ,People, Processes  

 التسويقي المزيج لتنويع نترنتالأ استخدام
 المنتج

شا ا ة-
شادةاسة-
شادعلامت-
شالخةلإلص-
شادتعم-
شالمنااشاا  -
شلإتادضملإ -

 الترويج
شااةلإل-
شين تشوصةي-
شانل  شالما علإت-
شادعلاقلإتشادعلإمت-
شاساي شمالإو -

 التسعار
شا  علإسشقلإلمت-
شالخةاملإت-
شارلاملإا-
شط قشادت ت-
شادف مت-

 التوزيع
شادفناات-
شعت شادفناات-
شافس مشادفنلإة-
ش عمشالما علإت-

 الأفراد
شأ ل ادم-
شاراةلإل-
شادااظ  -
شاد فلإ ت-
شالمدلإسات-
شالمخلإ  ت-
شاداتسيب-

 العملاات
شادلحك  شعيىش يناا-
شتحتيتشمجلإلشا عملإل-
شاداحثش ادا اي -
شا اصتااشاداخنادا  لإ-
تحساشادعمي لإتش-

ادتا ي تش الخلإس  تشمنش
ش لالشواختشا  لح غ

 اليواهد المادي 
شااةلإلشمتشالماظ -
شعيىشالملإ يتادلااهتش-

ش)وخلشالماقت(شالا لح غ
شاداخلإمل -
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ا  لح غ،ش  اشاثث شديحت  شا   ا  ت،ش اداساي شاردخلح لمشياعلإملشمتشكلشمنشالمناجعلإتشاردخلح   عتش الملإ يعتش
شلشالمناجلإتشت دامدلإشادللإمل.عيىشحتش ااءش كلإ تشأوخلإ

اداساي شاردخلح لمشعيىشات  شالم يتشمنشالمعياملإتشحالشالمناجلإتشمنشادسيتش الخعتملإتشه اش يسلإعتش
المصاي ععتشمععتش يعع ش ععالشر سعع لإبشهعع  شالمناجععلإتشمععنشأيشمخععلإاش شادعععلإلمشوسشادعمععلاءش المسععاديخاش هععع اش

 ا  عععلإسش  يععلإ ةشانايععتشالمناجععلإتش اععاا  ش  صععتشكاعع ةششيععؤ يشوسش يععلإ ةشحععتةشادانععلإ  ش شا ععا ةش المااصعع لإت
ش.1داتاللشار ا لإسشأملإاشادعملاءش المساديخا

 سععلإعتشاداسععاي شاردخععلح لمشعيععىشاععت  شالمعيامععلإتشحععالشالمناجععلإتشالمصاي ععتش لاشوععنشأاشاععا  شكععمش 
 شوسش يعلإ ةشحعتةشادانعلإ هلإللشمنشالمعياملإتشدخلش ينااشععنشالمناجعلإتشادعتيشياعلإمعلش  دعلإش المفلإس عتشين نمعلإشيعؤ يش

  ا جعععتشدععع دنشا ععع  تشالمؤ سعععلإتشوسشو ععع اءشاععععتيلاتشعيعععىشادعمي عععتشش شا عععا ةش المااصععع لإتش ا  ععععلإس،
ادافي تيععتشدا ععاي شالمناجععلإتش ادععتيشان ععايشأ لاشعيععىشتحتيععتشم دععااشالمنععااش مععنشفشاةععم مشعمي ععتشادان  عع ش ينععتلاش

دعمي عتشالم  عتشدا عاي شالمناجعلإتش   معلإشييعيشعنلإصع شمنشذدعنشينعلإ ستشينعع شالمؤ سعلإتشوسشايناخعلإسشمعلإشيسعمىشينلإ
 :2اينشادعمي ت

يام عععلشهععع اشادعنةععع ش شمع  عععتشالمؤ سعععلإتشلمعععتنشا عععاجلإينتشاةعععم مشالمنعععااش ا لإ عععلإتششتحسةةةل السةةةو : -1
 الما ياععلإتشا ف ف ععتشدي ينععلإلنش ايجععثشهعع  شالمؤ سععلإتشدعععت شمععنشا  ععلإد بشالمااخعع ةشادععتيشاضععمنشحلإدععتشمععنش

 تشم ل:ادات  شالمسام شديمعياملإ

 .قااعتشادا لإ لإتشادا لإعي تشالخلإصتشينلإد ينلإلن 

 .ظمشاداالإ لشاردخلح لمشديا لإ لإتشيناشالمؤ سلإتش اد ينلإلن  

 .مجماعلإتشا  الإس 

 عيىش ا لشالم لإلشأو كغشمؤ ستش غش خ بشالمع   تشيناةن تشادحمج لإتشق لإعلإشكا اشمنش ينلإلندلإش ش
كتتشالمؤ ستشأاشه اشالمنااشملإشكلإاشد نشا اي شمناجدلإشادلد شالمع  فشتاة حشادايبشح ثشأ

شادناسشدالاش  دلإتش ظ شاد ينلإلن.
اعاععحشا ااععلإساتشادافن ععلإتشاداتييععتشذاتشأهم ععتشكاعع ةش شوس ععلإءشمسععلإسشأيشملعع  لششاختبةةار الحلةةول ال:ناةة : -2

تحععتيشكاعع ش ششnet dynamicsدا عاي شالمناجععلإتش عيعىش ععا لشالم ععلإلش شمجعلإلشادحمج ععلإتش ا دعغشوعع كتش
عمي ععتشا ععاي شأحععتشمناجلإىععلإش ينعععتشق ععلإاشالمؤ سععتشينعمععلشيحععلإذ شدايععنشاداععتاللش  سا ععادلإش مفلإس ادععلإشيناعضععدلإش

 .javaاداع شكلإاشا ا لإسشد تش
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افعااشادعمي عتشالم  عتشدا عاي شالمنعااشعيعىش يسعي تشاداا عهشينلإدعم علششدمج حالات الزبائن مع الحلةول ال:ناة : -3
لإ علإتش اد ماعلإتشا ف ف ععتشدي ينعلإلنش شالمنعااشتحعغشادا عاي ش عيعىش عا لشالم ععلإلش ادعتيشافع شينضع  سةشاضعماشا 

افااشينع شالمؤ سلإتشاد التةش شمجلإلشادحمج لإتشينع ضشا يالشاد ن عتشعيعىشمجماععتشمخاعلإسةشمعنشاد ينعلإلنشمعنش
 ععععلالشوععععاخلإتشاركسععععلحا غش هععععيشوععععاخلإتشاعععععتشت لإينععععتش  ععععلإللشااةععععلإلشوصةعععع تشماالإ دععععتشينععععاشهعععع  ش

 لإلن.المؤ سلإتش اد ين

  ععععتشالم   ععععتشق ععععتشار ااععععلإس:شااعععع حشادعنلإصعععع شادسععععلإينفتشديعمي ععععتشالم   ععععتشينا ععععاي شالمنععععااشديمؤ سععععتش   صععععتش -4
دلإ ععاجلإينتشديا عع اتشادععتيشتحععتوش شا  ععااقشمععنش ععلالشادا لإعععلشالمسععام شمععتشحلإ ععلإتش سماععلإتشاد ينععلإلنش

  المساديخا.

ش
ينسعابشتخ ع  شععت ش عع شالمناجعلإتشاسلإهمشا  لح غشكفنلإةشين ع عتش تيعتةش شتخ ع  ششثاناا/ التسعار:

معنشاداخعلإد  شادعتيشكعلإاشيعامشتحميدعلإشمنلإ  شاداا يتشالمساصتمت،شأ شمنش لالشادفعتسةشعيعىشات  عتش اعا  شادخ ع ش
شا م شاد يشقتشيمخنش شادندلإيتشمنش يلإ ةشاد بح ت. شظلشمملإس تشاداساي شادافي تيشديمناجلإت،ش

الععدتشا  عععلإسشعيععىشوععاختشا  لح ععغشالم يععتشمععنشاداص  ضععلإتش ا جععتشانخ ععلإضشاخععلإد  شاداسععاي شكمععلإش
مفلإس عععتشينلإداسعععاي شادافي عععتي،شكمعععلإشأاشهنعععلإكشادعتيعععتشمعععنشالمااقعععتشعيعععىشوعععاختشا  لح عععغشصعععممغشاردخعععلح لمش

ح عععثشيمخعععنشديمسعععاديخاششprice rebots ة ةعععلإشدعععع ضشمفلإس عععلإتشا  ععععلإسش ادعععتيشي يععع شعي دعععلإشا عععمش
أ ضععلشا  عععلإس،شدعع دنشيجععبشقاععلشتحتيععتششميشا  لح ععغشاداصععالشيناسععلإطتشوسشهعع  شالمااقععتشداحتيععت مسععاصت

 شهعع اششالمؤ سععتأ عععلإسشالمناجععلإتشعيععىشوععاختشا  لح ععغشاداععع فشعيععىشأ عععلإسشالمنلإ سععاشلم اعععلإةشوظدععلإسشتم  عع ش
 علإمععلشطعع  شأ شعيععىشا قععلشعععتاش يععلإ ةشأ عععلإسهلإشينلععخلش ععاه يش اشهعع اشيعاععحش ف ععتش ععع شكاعع ةشالمجععلإل،ش

 اشوحسعلإ شاد الع شينلإسا علإلش د  ش  بشديماقت،ش لإصتش شحلإدتشعتاش  ا شاحيع ش ع يتش عتاشلهع اشارسا علإلش
ا  عععلإسشيجعيععهشيععلحكشالماقععتشمالإوعع ةشقاععلشأاشيةععلشوسشهعع  شالمععحساتش اشادا ععتشهنععلإشيخايعع شعععنشحلإدععتش  ععا ش

شس لشادا تشينلخلشوصةيش محلإ داهشافتمشمحساتشديعم ل.
 ادعمععلاءش شاداععع فشعيععىشأ عععلإسشالمناجععلإتش وذاشكععلإاشاداسععاي شاردخععلح لمشيععا  شاد عع  شديمسععاديخاش

ش إ هش ش   شاداقغشيع يشاد  صتشديمناجاشأيضلإشر  اءشمفلإس تشيناشاخلإد  شمناجلإىمش المناجلإتشالمنلإ ست.
د قم تشح ثشيسمحشدي ينلإلنش منشادا اساتشا تي تش شا لحاا ج تشاداسع شاردخلح لمشا اصتااشادعميتشا

شينإ  لإلشسقمشحسلإبهمشمتش  تشالمايغشدلإ ا لإ ةشمنش تملإتشمع نت.
شا  شا  لح غشادعتيتشمنشالم ايلإشدي ينلإلنش المساديخاش شمجلإلشاداسع شمنشأهمدلإ: ا

تعد شا  لح غشالمت لشادس يتشوسشقاالمشاداسع شدخلإ تشالمناجلإتش. -1
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 المساديخاش شالمجامتشار لحا ي.اا حشا  لح غشالمعياملإتشيناشكلإ تش -2

اا  شا  لح غشافن تشهلإمتش هيشين  لإماشاداحث،ش هيشعالإسةشعنشين  لإماشيسلإعتشالمساديخاش ش -3
 اداحثش ادع اسشعيىشأ ضلشا  علإسشالماا  ةشعحشا  لح غش.

 اسدلشا  لح غش   شويجلإ شينتاللشديماس ينشا لإد ا. -2

 المسعاديخاشعيعىشمعيامعلإتش اسيعتشمععنشكعلشمعلإشياعيع شينلإلخععتملإتش ياضعحشمعنشذدعنشأاشحةعالشاد ينععلإلنش
 ا  عععلإسش المنلإ سععاشعععحشا  لح ععغشيمخنعععهشمععنشادععاحخمش شعمي ععتشادلعع اءش اععععلإظمشقتساععهشعيععىشادا ععلإ ضشمعععتش
المناجاشديحةالشعيىشأ ضلشا  علإسش ين دنشااحالشقاةشالمسلإ متشمنشالمناجاشوسشالملعلحينشح عثشيسعا  تش

شغشأاشيحةلشعيىشمعياملإتش اسيتشعنشكلشويءشياعي شينلإلمناجلإت.وصصشعيىشا  لح 
 اعععععؤ يشا ا فعععععلإتشاداسعععععاي شاردخعععععلح لمشوسشاعععععتع مشم دعععععااشاداسعععععع شادعععععتينلإم خيش ادععععع يشيلععععع شوسش

ش.1المعلإملاتشاداجلإسيتشادتيشيخااش  دلإشادسع شم شثلإينغ
ش
ش

اعملشا  لح غشعيىشافتمشقنلإةشين ع تش تيتةشداا يتشالمناجلإت،شكملإشأنعلإشلاشاعامعتشعيعىشش/ التوزيع:ثالثا
ادلععخلشادافي ععتيشدياةععتي ش شاداسععاي شادععت  ،شح ععثشيمخععنشادععت الشوسشا  ععااقشادت د ععتشينلععخلشلمشيخععنش

شمالإ شمنشقال.
   ععتشح ععثشىععتفشاعاععحشو اسةش يسععيتشقنععااتشاداا يععتشمععنشادعنلإصعع شا  لإ عع تشدنجععلإ شأيشتجععلإسةشودخلحش ش

متاسةشقنااتشاداا يتشوسشااص لشالمناجلإتشالمنلإ اتشوسشالمااقتشالمنلإ اتشينلإدخم لإتشالملالمعتش  شاداقعغشالمنلإ عبش
 ينثقلشاخي عتشينلإ عاصتااشوعاختشا  لح عغش اركسعلحا غ،شح عثشأصعاحشينإمخعلإاشالمؤ سعلإتش معاشوع كلإلدلإشمعنش

عيامعلإتشديفضعلإءشعيعىشالخ علإءش اداعث  ش اخع اسشادعمعلشعنعتشالماس ينش المةنعاش ينعلإلعيشاداج لعتشديملعلإسكتش شالم
ش.2اداص   شدااقعلإتشالمسافالش داص   شار الإ 

واشادف لإاشينعمي تشاداا يعتشينلإ عاصتااشادا علإللشاردخلح   عتشيعؤ يشوسشادفضعلإءشعيعىشالمسعلإ لإتشينعاشالمنعااش ش
شار لحا ي. اد ينااش اتلاشاش  ا شماقتشديساقشالملإ يشأصاحشيا تشماقتشادساقش

اداحالشوسشادساقشار لحا عيش عافشيعح ش اععلإش تيعتاشمعنشادا ع لإءشي يع شعيع دمش  ع لإءشالمع  عتش واش
شاردخلح   ت.
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 ااماعععتشادحمج عععلإتشكثحعععتشالمناجعععلإتشاد قم عععتشينلإدعتيعععتشمعععنشالم ايعععلإش شظعععلشعمي عععلإتشاداا يعععتشاردخعععلح لمش
ش أهمدلإ:

ل:شمنش لالشواختشا  لح غش ين دنشيعاحشومخلإ  تشاسي مشادحمج لإتشديمللحينشعنشط ي شادان ي -1
 اداا يتشاردخلح لمشقنلإةشاا يتش  يعتش س  ةتشينلإدنساتشديالإلعا.

 ي لحضشأاشاد ينااشعيىشقتسشمنشالمع  تشينلإدنساتشر اصتااشادخما اا ش شو  الش تحم لشادحاما. -2

ةش  سايتشكلإ  تشيجعلشاداا يتشالمالإو شديحاماشوسشاد ينلإلنشالمؤ سلإتشالمناجتشعيىشصيتشمالإو ش -3
 ينلإلمساصتماشادندلإل اشلمناجلإىم.

 يا  شاداا يتشاردخلح لمشديمؤ سلإتشادة  ةشم ايلإشكا ةشح ثشاعاحشا  لح غشادفنلإةشاداح تةشداا يتش
شمناجلإىلإشينث علإسشمنلإ اتش ي  تشذدنشوسشملإشييي:

 اا  شاداخلإد  شالخلإصتشيناا  شالمنااش ش  لإل ش الملشاخي تشأق ا شاداص ينشادضال تشcdكا بشش 
 اعي ملإتشادال  لش صنلإ ي شك اا  ت.

 واشق لإاشالمؤ ستشينعمي لإتشين تشمناجلإىلإشدي ينلإلنشينلإداج لتشيع  دلإشمنشأعالإءش اخلإد  شاداحثشعنشما عاش
 لمناجلإىلإش شمخاي ش  لشادعلإلم.

 ان   شكلإ تشم احلشعمي عتشادا عتشودخلح   علإشمعنش علالشا  لح عغشيسعمحشدةع لإسشالمناجعاشيناعا  ششواشومخلإ  ت
ادع يششIDMار ا ملإساتشادضصمتش شاداجد  اتشالخلإصتشتؤ سلإىم،ش عيىش عا لشالم علإلشمنعااشين  علإماش

  أ  عدلإشا اصتاملإش شاداقغشا لإ  .شdownloadيعاحشمنشأود شين اماشو  الشالمي لإتش

ش
واش عععاه شعمي عععلإتشادعععلح ياشععععحشا  لح عععغش هعععاش ععع بشا ااعععلإ شاد ينعععلإلنشر عععاصتااشش/ التةةةرويج:رابعةةةا 

صعع حلإتشادلععاختشادعنخااا ععتشادت د ععتشادايععبش  عمدععلإشينلإلمعيامععلإتشالم  ععتةشطافععلإشرهاملإمععلإىمشح ععثشاسعععلإعتش
 ع شك علإءةش  اقشاراةلإلشالم ااحتشينعاشالمعينعاش مسعاصتميشا  لح عغش شأاشيفعتاشالمعينعااشعمعلاشأ ضعلش أك

شدلح ياشمناجلإىم.
واةععلإلاتشاسععايف تشو ععلإ  تشيمخععنشمععنش لالهععلإشو اععلإسشالمسععاديخاشتنععلإ تشالمنععااشافععتاشا  لح ععغشح ععثش

 لعع تشادلح يج ععتشادععتيشااضععمنشا    عدععمشرتخععلإذشقعع اساتشادلعع اء،شكمععلإشيمخععنشو ععاصتااشا  لح ععغشداا عع تشمععتنش
ش اداساي شالمالإو .ارعلااش انل  شالما علإتش ادعلاقلإتشادعلإمتش

ادا ععتشادلصةععي،شادعلاقععلإتشادعلإمععت،ش انلعع  شالما عععلإت،ششارعععلاا،شواشمخا ععلإتشالمعع ياشادلح يجععيشهععي ش
 دخععنش شادععلح ياشاردخععلح لمش ععافشيخايعع شا معع ش ا جععتشا ا ععلإءشأ شافيعع صش  سشعنةعع اشهلإمععلإش شالمعع ياش هععاش
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دخععلح لمشديماقععتشالما عععلإت،ش ديععلح ياشارشلااش انلعع  ين نمععلإشيعع  ا شينا ععا شأهم ععتشكععلشمععنشارعععادا ععتشادلصةععيش
شيجبشارولحاكش شأ اةشاداحثشعحشا  لح غش ادتيشاعاحشذاتشق متشكا ةشديمؤ سلإت.

 ععععنشط يفدعععلإشيمخعععنشاداصعععالشدععععت شكاععع شمعععنشالمسعععاصتما،ش لإدعم عععلشوذاشلمشيجعععتشماقعععتشالمؤ سعععتشأثنعععلإءش
المعععتنشادععع يشيمخعععنشأاشيعععت لشينعععهشادعم عععلش حعععتشالمنلإ سعععاش كيمععلإشكعععلإاشاداحععثش عععإاشاد  صعععتش عععافشاععع هبش

دخلح   ععتش لإ حععتش صععياتشديماقععتش عععلإلاش  عع اينلإشكيمععلإش ا شعععت شاد العع ين،ش حععىشيمخععنشيننععلإءشااةععلإلاتشاسععايف تشو
شادالإد ت:شا   يت لإينتشعيىش لاينتشمنشار

 ملإشهيشاد  قشادتيشيمخنشأاشيةلشبهلإشادعم لشلماقتشالمل  لشش؟ 

  ىشادلاختش؟ك  شا اللإساشعيملإشهيشادة حلإتشا 

 ك  شيمخنشعملشحميتشوعلا  تشعيىشادلاختش؟ 

 يمخنشتحف  شذدنشعنشط ي شالمللإسكتشمتشمؤ سلإتشاعملشعيىشادلاخت،شينلإر لإ تشوسش  بشعمعلاءش
ادا عع   شش دخععنشك عع شيععامشا ا ععلإسشادا عع  شاردخععلح لمشالمنلإ ععبشدااصعع لشاد  ععلإدتشاداسععايف ت،ش مععلإشهععا ععت ،ش

 لشاد  ععلإدتشاداسعايف تشديعمععلاء؟شهعلشمعنشا  ضععلشارععلااشعندععلإشععحشوحععتنشدااصعشادا علإل شاردخلح   عتشالم يععى
شواخلإتشالختملإتشالماةيتش؟شأاشمنشا  ضلشو للإءشداحلإتشوعلا لإتشودخلح   تشلختمتشادعملاءش؟

واشار لإينععتشعيععىشهعع  شا  عع يتشمعفععتةشدي لإيععتش لاشيمخععنشادااصععلشوسشار لإينععتشادةععح حتشولاشمععنش ععلالش
اد يشاعملش شظيدلإشالمؤ ستش ظ  فشاد ينلإلن،ش ياعتأشذدعنشينعإ  اءشمسعحش ع يتشديسعاقشتحي لشأ  لإلشادساقش

 ييعيشهع اشالمسععحشادامد عتيشادف علإاشينتسا ععتشأ ع نشلمةععلإ سشالمؤ سععت،ش شادنلعلإقشادعع يشاعمعلش  عهشأ شادةعنلإعتشأ
اداخنادا  علإشاد قم ععتشالمالإحعتشدععتنشالمؤ سععتشم علشاراةععلإلشينلإ  لح عغشأ شوععاخلإتشالختمععتش معتنش عع عتشأ دعع ةش

شأ د ىم.الما اشالم كاتش ش
 عغش مملإشلاونش  هشأاش ةلإلصشاداساي شاردخعلح لمشقعتش عيعغشالمجدعا اتشادلح يج عتشععحشوعاختشا  لحش

ش:1تخاي ش اه يلإشعنشا  لإد بشادافي تيتش ذدنشعيىشادنحاشادالإ 
 حشديمساقشينلإدت الش شمحلإ ثلإتشا لإعي تشمتشادعملاءش المساديخاشمواشاد ا عتشادا لإعي تشدلأ لح غشاس

  ه اشيسلإعتشعيىشاةم مشس لإللشا  يج تشانلإ بشادعم لشاد   .

 معععلإشيلعععلإهت  هش نعععمشيععع  س اشالمااقعععتشتحععع شا  لح عععغشادفعععتسةشعيعععىشادعععاحخمش ااعععاا  شدعععتنشمسعععاصتميش 
وسا ىعععمش هععع اشيعخععع شاهاملإمعععلإىمشتناجعععلإتشالمؤ سعععتش يجعيدعععمشأك ععع شاهاملإمعععلإشينلإد  عععلإللشادلح يج عععتشادعععتيش

 افتمدلإ.
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 وسشعمعععلاءشادعمعععلاءشقاعععلشادلععع اءشاسعععلإعت شعيعععىشاا  عععهشالمجدعععا اتشادلح يج عععتشقعععتسةشالمسعععاقشاداعععع فشعيعععىش
ادعمعلاءشعيععىشادعاحخمش شالمعيامععلإتشقععتشقععتسةش لإعي ععتش دخععنشمعنش لإح ععتشأ ع نش ععإاششمعن عاش ين عع قشأك ع 

 يؤ يشوسشصعاينتش ش  بشا االإ شينع شاد ينلإلنشالم افاا.

ه اش عيىشاد ممشمملإشياماتشينهشادلح ياشاردخلح لمشمنشالم ايلإشولاشأ هشيخااشع  تشدي للش شا لإلاتش
ش:1ادالإد ت
 ةش م شم  ةشرهاملإملإىم.حلإدتشو علإ شالمساصتاشتعياملإتشك   

 .حلإدتشعتاشا   ش شارعاالإسشا لإ لإتشالما  ةشديمساصتما 

 شينت.حلإدتشعتاشاع ي ش اتع مشالمناجلإتشالمع   تشتعياملإتشو لإ  تشم ماش
ش

 يعاحشارعلااشأحتشعنلإص شالم ياشادلح يجيشا اصتاملإشعيعىشمااقعتشا  لح عغشح عثشيعؤ يشارععلااشععحش
علااشعحشا  لح عغشروسشاد يلإ ةشادا لإعلشيناشالمؤ سلإتش اد ينلإلنش المساديخا،شكملإشيحف شاواخلإتشا  لح غش

شالم ايلإشادالإد ت:
 .ومخلإ  تشتحتيثشارعلااش شأيش قغش ينثقلشاخي ت 

 .يةلشارعلااشوسشعت شكا شمنشاد ينلإلنش المساديخاشحالشادعلإلم 

 وسشا ةالشعيىشادا لإص لشالخلإصتشينلإلمنااشوسششادسدادتش ادس عتش شو  اءاتشادل اءشمنشسؤيتشارعلاا
 وصتاسشأم شادل اء.

 .ا لإعي تشارعلااشاردخلح لمشأس صشينلإلمفلإس تشينا لإللشارعلااشادافي تيتشم لشاداي  ياا،شاد ا يا،ش ا  الت 

 يعاحشارعلااشاردخلح لمشأك  ش لإذين تشديمسادينش ذدنش  هشياضمنشا ا فلإتشادا لإل شالماعت ةش
Multimediaم لشا  كتش المحلإكلإةش ادةات.ش 

 يمخنشأاشيامشارعلااشعيىشا  لح غشين  قشعتيتةش منشأهمدلإشماقتشادايبشالخلإ شينلإلمؤ ستشأ شمااقتش
شادايبشالخلإصتشتؤ سلإتشأ  ن،ش ك دنشا  ااقشاردخلح   تشادضصمت.

عيهشين ع شمعنشالماقعتش اةم مشالماقتش يبش لإ شينلإلمؤ ستشهاشمنشأهمشا  الإبشادتيشتج بشاد ال شأ شتج
شد دنشيا يبشاةم مشالماقتش حةشماصةةتش هنلإكشينع شادنفلإقشا  لإ  تشعنتشاةم مشالمااقتشأهمدلإ:

ينسلإطتشالماقت:شيجبشأاشيامشاةم مشالماقتشين  يفتشتجعلشالمساديخاشيةيااشوسشالماقتش يحةيااش -أ
 دا تشادحمج لإتشعيىشادلاخت:شعيىشاحا لإ لإىمشينسدادتش   ملإشيييشأهمشاداسد لاتشادتيشيجبشأاشيضمندلإ
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 اا  شين لإ لإتشا ة ي تشعنشادح لإماش ااضمنشا مشادح لإماش ا مشمي شار  الش حجمهش سقمشارصتاسش
 ا لإ .

 شحلإدتشاعت شادحاماشالمع   تشكملإش شالمؤ سلإتشادخا ةشيجبشاضماشمعياملإتشالمناجلإتشالمصاي تش ش 
 قلإعتةشين لإ لإتش صمت.

 ادح لإماشمنشعتةشمااقت.شاا  شومخلإ  تشو  ال 

 اا  ش   يتشرمتا شالمساصتاشبختملإتشادتعمشاد تشاد اسيتشادتيشيحالإ شود دلإشبح ثشاسمحشينلإد  شعيىش
 ار ا سلإساتشادتيشلاشااا  شمعياملإتشعندلإش شقاالمشارسولإ اتشالمسلإعتة.

دنساتشديخالإدا شادعلإ يشادخالإدا لإتشاردخلح   ت:ش ياماتشادخالإدا شاردخلح لمشينلإدعتيتشمنشالم ايلإشينلإ -ب
  أهمدلإ:

 .ومخلإ  تشتحتي دلإشينلخلشمسام ش ين دنشاخااشالمعياملإتشالمالإحتشبهلإش ق فتش الملإ 

 .كملإشاام  شينإمخلإ  تشأاشاخااشميا تش ااضمنشادةاتش ا  كت 

 يعاحشادخالإدا شاردخلح لمشأقلشاخي تشينلإدنساتشديعلإ يشاد يشا ا تشاخي تشاد الإعتش ا داااش اداا يتش
ل ش ك دنشاخي تشوس لإلشادخالإدا لإتشح ثشلاشا  لشادخالإدا لإتشالم ااعتشينلإدحيتشوسشالمؤ سلإتش ادن

 أ شا   ا شاد ينشيساصتمااشا  لح غ

أملإشينلإدنساتشديا تشادلصةيش هاشاحتشأهمشعنلإص شالم ياشادلح يجيش إاشاداساي شاردخلح لمشيسلإعت ش ش
 أينعلإ شادا تشادلصةي:شأ اءش ظلإل هشين  يفتشأك  ش لإعي تش   ملإشيييشأهم

 شظلشعمي لإتشاداساي شاردخلح لمشيخااشاد ينلإلنش المساديخاش ش  تشمعياملإتشمملإشيا يبشمعهشش 
 ك لإءةشعلإد تشمنشس لإلشادا تشرقنلإلشاد ينلإلنش المساديخاشينلإدل اء.

 ينلإلنشق لإاشالمؤ سلإتشيناا  هشادا لإ لإتشالمالإحتشدتيدلإش ا جتشا اصتااشاداساي شادا لإعييشنحاشتحتيتشاد 
 ا ك  شا لإعلاشمتشالمؤ ستش ينلإدالإ شاخااشمحةيتشاداعلإملشمعدمشأك  شاحاملإلاشدنجلإ شعمي تشادا ت.

 .يسلإعتشاداساي شادا لإعييشعيىشاتع مشادعلاقلإتشمتشالماس ينش اد ينلإلن 

ش
  سشمععععع    ش شاراةعععععلإلش ادا لإععععععلشالمالإوععععع شمعععععتشاعيعععععبشا  لح عععععغششخامسةةةةةا/ الأفةةةةةراد والعملاةةةةةات:

شاداقغشاد يشيامش  هشا اصتامهشأيضلإش ينلخلش ا تش ش  بش ا اف لإبشادعملإدتشالملإه ة.المسادين،ش ش
كملإشيجبشأاشااخلإملشا  لح غشمتشينف تشادعمي لإتشاداسايف تشم لشاداسعاي شالمالإوع ش ادعمي علإتشا  ع نش

ش.1المصاي تشالما ا ةشينسيسيتشادف مت،ش ذدنشحىشاضمنشلهلإشتحف  شادنجلإ 
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ش،شمندلإ: يامشا اصتااشعتةشأ  ات
أ اةش  عععتةشلخيععع شادا لإععععلشمعععتشادعمعععلاءش ومععع الدمشديف عععلإاششالمؤ سعععلإت:شح عععثشاععععتشمااقعععتشادايعععب -1

 ينلإدل اءشمنش لالشاا  شمعياملإتشماناعتش ذاتشق متشديعملاء.

ادحيععتشاردخععلح لم:شح ععثشيععععتش  عع يتش  ععتةشلمسععلإعتةشادعمعععلاءش شوس ععلإلشا  عع يتش ارقلحاحعععلإتش -2
ادحيععتشاردخععلح لمش شوس ععلإلش  لإينععلإتشو الإسيععتشحععالشادععع  ضش ادلعخلإ ي،شكمععلإشيمخععنشا ععاصتااش

 الخلإصتش.

مجماعععتشا  اععلإس:ش هععيش  عع يتشدااععلإ لشا  خععلإسشحععالشادعتيععتشمععنشالماا عع تشعععنشط يعع شا  لح ععغش -3
  نلإشتم لش شادنفلإششادتال شيناشادعتيتشمنشا وصلإ شمنشجم تشأنحلإءشادعلإلم. ذدنش

ش
ش،شادع يشاداسعاي شلا لحاا ج تش ح تةشكث اةشاداسايفيشالم ياشا ا  ينشالمع   تش افلإ اتارشينع شتمشافتم ش

يخععااشذ شاا دععهشنحععاششأاوسششيم ععلشاداسععايفيشالمعع ياشدعع دن،ش  ا جععتش،ادعمععلاءشلإحا لإ ععلإتينشصعع احتشيعععلحفشلا
شاداسعاي ش دعاالمشسل سع لإش  ععلاشادسعاقشنحعاشاداا عهشمعنشأ لإ عيشم دعااش هانحاشاد ينااش)شاداا هشمنشينتلاشنااالم
ادعتيشاعاعحشععنشش*sC2شوطلإس(ش1990)شLautenbornشاقلح شاداثث ،شه اشحتةشمنشدياص   (،ش ش لح غا شعح

ش:1م دااشاداا هشينلإلمسادينشعنتش  تش ا ع لشق اساتشالم ياشاداسايفي،ش ه  شادعنلإص شهي
 شيييشك   تشدل  ش د تشهاش لح غا شواختشعيىشماقت(: المنتج  المستهلك ورغبات احتااجات

 . سمالإتشالمساديخاشالاحا لإ لإتش  لهشالمناا

 :)شأ  نشااقتتشا  علإسشمفلإس تشيخااشأاشالم  حشمنشالتكل:  التي يتحملها المستهلك  السعر
 .يعم لدشادافي تيتشادل اءش مةلإ س

 :)شادعملاءشتج ينتش ا ةشهاش ه اش لح غا شعيىشمدى سهول  ويسر الحصول على المنتج  التوزيع
 . ادا لإءشلحا بادشعمي تشح ثشمن

  :)شالماقت،شوسشادف لإ ةشذاا تشالم  سشط قش لإ بشوسشأ هش لح غا شواختشعيىشماقتالإتصال  الترويج
ش.اردخلح لمشادحيتشعحش اداساي ش اداساي شاداحثشمح كشم ل
ش

 تم لشه  شادعنلإص شا سينعتشاعاالإساتشهلإمتشينا يشأ  هلإش شا سالإاش نحنشينةت شانم تش ا اي شالم ياش
شاداسايفي،ش اسلإعتشا  لح غش ينلخلش ا حش شمفلإينيتشاينشا لإ لإتشالخلإصتشينلإلمسادينشجم عدلإ.
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 التسويقية التي أثارتها الأنترنتالمسائل  المطلب الثالث:  
ي نشاداع شأاشاداساي شهاشاداساي شين ع شادنظع شععنشادا ع يت،ش عيعىشادع ممشمعنشصعحتشذدعنشوسشحعتش

مخايعع ،ش  فلإ ععتشادلععاختش  دععلإشتحععتيلإت،ش لهععلإشم ايععلإش  ةععلإلصش  يععتةشيجععبشمععلإ،شولاشأاشاداسععاي شعيععىشادلععاختش
شو ساكشأهم ادلإشدياعلإملشمتشا  لح غشين علإد ت.
 أولا/ مزايا التسويق عبر الأنترنت:

اام عع شا  لح عععغش ادايعععبشبخةعععلإلصشمخاي ععتش سعععا لإشععععنش  عععلإللشاداسععاي شادافي تيعععت،ش لإصعععتش  معععلإشياعيععع ش
ش،ش يمخنشذك شه  شالخةلإلصش  ملإشييي:تضمااشادة حلإتش وصة تشالمساصتما

عيعىشعخع شاداسعاي شادافي عتيش عإاشادا علإللشعيعىشالخع شتمخعنششيمخنش يشوعصصشأاشيخعااش لإوع ا:ش -1
كلشوصصشأاشيخااش لإو ا،شأيشأاشينلجشماقعلإشده،ش يناخي عتشمعفادعتش عتا،ش يمخنعهش  عتشكم علإتشهلإليعتش

عتش يناخي عتشأقعلش سعا لإ،ش هع اشمعلإشمع شمنشالمعياملإتشعيىشالخ ،ش اخااشين دنشمالإحتش مداسش ا ت،شينس ش
 طا عتشالمنلإ ستشينلخلشكا .

المضعماا:شهنععلإكشاععتا لشكاعع شينععاشاداةععم مشا عع اب،ش المضععمااشالمحخععمش شادايععبش يا يععبشارثنععا،ش -2
 شالماقعتششالمؤ سعت ينسابشااقتشأاشالمااقتش افتاشكم تشهلإليتشمعنشالمعيامعلإتش عإاشالمعيامعلإتشادعتيشاع  عدلإش

 هيشادنف تشاد ل س ت.

وسشا مدععاسشمععنش ععلالش  ععلإللشما دععت،ش لإ  لح ععغشهععيششالمؤ سععتا  لح ععغش  عع يتشتخلإطععب:شاةععلش -3
تخلإطعبشوععصصشدلععصصش د سعغش ععاقلإشقاد ععت،ش قععتشيخعااشينععاشا مدععاسشأحعتشالمسععا م ينشادخاععلإس،ش  ععهش

 ا الإسشأاشي  سشماقعلإ،ش ا دنشيخ اش  اةشويجلإين تشنحاهلإ.

ادععت تشمفلإينعععلشادسععحب:شيعاعععحشاداسعععاي شعععحشا  لح عععغشعمي ععتش عععحبش شحعععاشادا ععلإللشادعععتيشاعععتعمش -2
المعيامعععلإتشينسعععدادتش ش  عععهشادلعععصصشهعععيش  عععلإللشاسعععاي شاعامعععتشعيعععىش  عععتشاد ينعععااشالمحامعععلشوسشادلععع اء،ش

 أاشاثتيشينلإد ينلإلنشوسشماقعدلإش ا  يدمشينلإدافلإء.ششالمؤ ست كمساقشعيىشا  لح غشعيىش

عيىشادا خع شدسملإتشمنشا  لح غش ادايبش ةاصلإشين  تشاسايف تش  يتة،ش تحثشالمساقاش تجعلشه  شا
شينإينتالشأك  شبخةا شادلاختشكفنلإةشاة ي شديمناجلإت.

 :أسباب التسويق عبر الأنترنتثاناا/ 
شوسشاداساي شعحشا  لح غشداحف  شأهتافشماعت ةشمنشين ندلإ:شالمؤ سلإتايجثش

مي ععااشوععصصشيسعععاصتمااشا  لح ععغ،ش مدمععلإشكلإ عععغشش200يننععلإءشااا ععتشعيعععىشادلععاخت:شواشأك عع شمعععنش -1
طا ععععتشا عمعععلإلشديلععع كلإتشلاينعععتش أاشيخعععااش ععع ءاشمعععندمشمدعععامشبهععع  شالمناجعععلإت،ش دخعععيشتخعععتمدمشهععع  ش

 لاينتشأاشيخااشدتيدلإشمااقتشعيىشادلاخت.شالمؤ سلإت
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 كععلشس ععلشأعمععلإلشذكععيشيععتسكشأ ععهشا  ع ين،ششاداااصعل:ش شادخ عع شمععنشا عمععلإلشنحاععلإ شوسشاداااصععلشمععت -2
د  شمدملإشملإذاشاعيمشينفتسشملإشهاشمدمشملإشيعع ف،ش عث اةشاراةعلإلاتشهع  شاسعمحشينلإدافعلإءشعيعىشااةعلإلش

  لإعتش  اشا ف لإل.ش22متشالمااا تينشعيىشادلاختشعيىشمتنش

الهعلإا ،شش علشمعياملإتشا عملإلش ش لإه يتش المعت:ش يفةعتشينلإلمعيامعلإتشالمناجعلإت،شا  ععلإس،شادعنعااا -3
 ا اةلإلشالمالإو شادتيشيجبشعيىشكلشوصصشي مبش شاداعلإملشمعدلإ.

ذدنشلاشيمنتشمنشاعا  ش تمتشاد ينلإلن:شيعاحشادسابشادسلإين ش هاشأحتشأهمش  لإللش تمتشاد يناا،ش دخنش -2
،ش اسععمحشالخ ععلإساتشاداتييععتشدي ينععااشينععلإرطلالش ار افععلإءشالمؤ سععتقلإعععتةشين لإ ععلإتشا ةعع ي تشعععنشمناجععلإتش

  ينا لإش الملإ. ادافلإءش

لمشيعععتشمععنشادضعع  سيش  ععتشوعععلااشمالإوعع شعععنشماقععتشادسععاقشا  عع ا شأ شحميععتشوثععلإسةشاهامععلإاشا مدععاس:ش -5
ادعنععاااشعيععىشادايععب،شحععىشواشهعع اشالمعع ش عع خااش تيععتاشاد  ةععتشادفلإ مععتش شا  يععتة،شينععلشيخ ععيش  ععتش

ادلععاختشأ ععدلش أ عع لشش م عع ا،ش عيععىشالمسععاقشالاهامععلإاشينلإدفععلإطناش شأمععلإكنشينع ععتة،ش  يععلإسةشماقععتشعيععى
  أس صشمنشار افلإلشوسشالمخلإاشا   ا .

 شاداقععغشالمنلإ ععب:شواشارعععلااش شا  يععتةشأ شاداي  يععااشدععنششالمؤ سععتارعععلااشعععنش لإه يععتشمناجععلإتش -0
ي  شاهاملإاشادلصص،ش قتشلاشيافىشما ك اشله  شالمعيامعلإتشين نمعلإشيمخنعهشويجلإ هعلإشععلشادايعبش شاديحظعتش

 ا لإص ل.ادتيشي يتهلإش ينخلش

ادا ت:شيعافتشادخ   اشينثاشهع اشادسعابشععنشادعتا تشاد ل سعيشديااا عتشعيعىشادايعب،ش دخعنشكمعلإش لاحع ش -7
يعثتيش شالم ااعتشادسععلإينفت،شوذشأاشادا عتشيعثتيشينععتشتحفعع شجم عتشا  عالإبشادسعلإينفت،ش لإدلععصصشلاش عإاشا ا اعهش

 فتاشعماملإش دهش ةاصلإ. عنشمناجلإىلإش ملإذاشيمخندلإشأاشاشالمؤ ستيةاحش ينا لإشقالشأاشيساعيمشعنش

  تشادةاس،شا صاات،شا  لااش شمي لإتش لإه ة:شادةاسشا  تةشأ ضلشينخ ع شمعنش لافشادخيمعلإت،ش -2
يناخعععلإد  شلاشافعععلإساشمعععتشاخعععلإد  شوععععلااششالمؤ سعععت ادةعععاتشيضععع يشادخ ععع شمعععنشا  ايعععتشعيعععىشوععععلااش

 اي  يالمشأ شو  شمملش شا  الت.

واشادلعع يحتشادخععحنشالمااا ععتةشحلإد ععلإشعيععىشا  لح ععغشهععيشمععنشالمسععاايلإتشاداصععالشوسشأ ععااقشم ماينععت:ش -9
اداعي م تشادعلإد ت،ش منشمساايلإتش  لشأعيىشمنشالماا  شادععلإا،ش قعتشيخعااشاداصعالشوسشهع  شادلع يحتش

عععنشط يعع شادا ععلإللشادافي تيععت،ش لإ ععاصتااشادايععبشهععاش  عع يتش تيععتةش  علإدععتشدياصععالشوسشهعع اشمخي ععلإش
 ادساق.
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ماظع شار عاعلاملإتشدعتيدلإشععنشالمعيامعلإتششالمؤ ستا   يتشا ك  شاخ اسا:شداش ثدغششار لإينتشعيى -10
 قاعهش شار لإينعتشعيعىش  ع شا  ع يت،ش معنششادخ  شا ا سلإساشمنشقالشاد ينلإلن،شدا تتشينث عهشين ع شمعظعم

 ا  ضلشوذاش  تشه  شا   يتشعيىشص حتش يبشداا  شاداقغش اداخلإد  .

ادافلإءشعيىشااةلإلشمتشمنعت بيشالما ععلإت:شواشحلإ عتشمنعت بشالما ععلإتشوسشالمعيامعتشمعنش علالش الااعهش -11
ادخ ع شمعنشاد ع  شينسعابشاد علإسقشادع متشينعاشادسعؤالش ا عااب،ششالمؤ سعتلاشافتسشين من،ش قعتشاخسعبش

 ا عععتشهععع  شالمعيامعععلإتشعيعععىشادايعععبشاسعععمحشلمنعععت بشالما ععععلإتشينعععلإرطلالشعي دعععلإش شاداقعععغشالمنلإ عععبش
  يناخي تشأقل.

 لإعتشعيعىشش22ينلإدعملششالمؤ ست لإعت:شواشادااا تشعيىشادنلح غشيسمحشلمخلإابشش22 اللإسش تمتشو -12
 متنشا  االش   اشاخلإد  شو لإ  ت.

واشاةععم مشصعع حتشينسعع  تشعيععىشادايععبشدععنشيخيعع شادخ عع ،شادا  يععتشادعخسعع تشاد ا عععتشمععنشاد ينععلإلن:ش -13
  تحي لشادا لإ لإتشالماا  ةشعندم.شالمؤ ستماقتشش  اابشاد ينااشأك  شماثاق ت،شكملإشيمخنشاسج لش  اس

اعاعععحشا  لح عععغشادا ععع يتشا س عععصش ا قعععلشالمصعععلإط ةشدلإاةعععلإلشمعععتشار  اعععلإ شعيعععىشا  عععااقشادت د عععت:ش -12
 تيعتة،ش  اشهع اشار  اععلإ شقعتشيعثتيشين ع  شأ ع نشمعع شمتس  عتشدع دنشيجعبشاداص عع  شأ عااقش  د عتش

 ا  تشلهلإ.

    يتشو لإ  تشلختمتشا  ااقشادف يات. تمتشادساقشالمحي ت:شأيضلإشونلإش -15

ش
 ثالثا/ خدمات الأنترنت في مجال التسويق:

افعععتاشا  لح عععغش عععتملإتشك ععع ةش عععتاشيمخعععنشأاش ا  هعععلإش شادحيعععتشاردخعععلح لم،شاداصلإطعععبشينعععاشا  ععع ا ش
ينلإد  عععلإللشأ شهلإا  عععلإ،ش ظعععلإاشاد د  عععتش ا سوععع ت،شا عععااسشالملعععلحكش شماا ععع تشمخاي عععتشينعععاشمجماععععتشأوعععصلإ ،ش

شاداساي ...الخ.
 ا  ع ا ،شجمعتششالمؤ سعلإتالختملإتش شثلاوش ظلإل شأ لإ  ت،ش هعيشاراةعلإلشمعلإشينعاش يمخنشاةن  ش

شالمعياملإتش اساي شالمناجلإتشعلإلم لإ.
ا عمعععلإلشادعععتيش عععلإعتتش شنجعععلإ ش لإداسعععاي شا عععتيثشععععحشا  لح عععغشيععععتشمعععنشأهعععمشأ عععلإد بش افن عععلإتش

 شاداقغشا لإ  شكا هشيعتشاسايفلإش  د علإشو علإ تشدياسعاي شالمحيعي،ش  عهشيماعتشينلعخلشطا ععيش علإس ششالمؤ سلإت
وذشا  لح ععغشافععااشينلإداظععلإل شاداسععايف تش  سععدلإ،ش دخععنش ععتشديلعع كتشالمسععاقتشعععحشادلععاختشادعلإلم ععت،شطنا ععت  شاداش

شت دااش تيتش ومخلإ  لإتش تيتةش  ا عتش   يعت.
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ش:1دتيشيمخنشأاشافتمدلإشا  لح املإشييي منشأهمشاداظلإل شاداسايف تشا
افتاشا  لح غشديمؤ سلإتشادة  ةش الماا  تش  صتشديانلإ  شينةاسةشأ دلش شا  ااقشادت د ت،ش -1

  لإلمنلإ ستشلمشاعتشعيىشحجمشالمؤ ست،ش ويحلإشعيىشمفتاسشادا اسشاداخنادا يشدتيدلإ.

ىشأيشمسادينش شأيشينيتشا   شا  لح غش ال شادلاختشتعياملإتشعنشالمناجلإت،شبح ثشيسدلشعي -2
 ا ةالشعيىشملإشي يت شينس عتش عيىشمتاسشادسلإعت.

 ا يلشا  لح غشادخ  شمنشا اا  شادتيشاع  شالااةلإلاتشيناشالمنااش المسادين. -3

اا حشا  لح غشومخلإ  تشالمفلإس تشيناشادة لإتشالماعت ةشادتيشيمخنشعفتهلإش ا ا لإسهلإشديمناجلإتشادتيش -2
 مااص لإىلإش أ علإسهلإش تلإشينلإ بشسمالإاهش حلإ لإاه.يحالإ دلإشاد   شبحسبش

 هنعععلإش ةعععلشوسشما عععالشاداجعععلإسةشحجعععمشاد ععع  شدعفعععتشادةعع فلإتشمعععنش لالهعععلإ،ششمعععنش لح عععغا يععتشا  -5
اردخلح   ت،شادتيشيامش  دلإشو اءش ين تشادسعيتش الخعتملإتشينلإ عاعملإلشوعاخلإتشا  لح عغ،شح عثشادعت تش اداااصعلش

ادخما عاا شأ شافي عتاشعععنشط يع شادا ع لإءشأ شوصةعع لإ.شدخعنشحععىششيمخعنشأاشيخعااشودخلح   ععلإشععنشط يع شأ دعع ة
يخععااشاداسععاي شاردخععلح لمش لإ حععلإ،ش دعع اشيا يععبش ععتملإتشمةعع   تشمنلإ ععاتشلهعع  شادافن ععتش شينيععتااشا طعع افش

 منشالمعع  فشأاشهع اشا مع شمع شماعا  شحعىشالآاش شك ع شمعنشينيعتااشادععلإلمشادلعيءشادع يشيع ع شمعنشالماعلإميت،ش
 جلإسة.يحاشه  شادا

اسدلشا  لح غشو اسةشبحاوشاداساي ش  دمشالمساديخاشادت د ا،ش جمتشالمعياملإتشالماعيفتش -0
 ينلإ  ااقش ا  علإسش المنلإ ست،ش حىشادف لإاشيناج ينتشالمنااشقالشط حهش شا  ااق.

ا الععلإسشالمناجععلإتشعلإلم ععلإ،شح ععثشيسععلإعتشاداا ععتشادعععلإلميشدلأ لح ععغش شا الععلإسشالمناجععلإتشعلإمي ععلإشمععنش -7
ا ععاي شمناجععلإتش  ععااقش تيععتةشبحسععبشاحا لإ ععلإتشهعع  شا  ععااق،ش ويجععلإ شأ ععااقشلمناجععلإتش تيععتةشش ععلال

منش لالشارعلااشعندلإشعلإلم علإشععحشا  لح عغش  يع ش ع  شك ع ةشدي يعبشعي دعلإ،شكمعلإشااع حشا  لح عغش شويجعلإ ش
 أ ااقش  د تشمنشأ لشاة ي شالمناجلإتشيننجلإ .

ادتيشافتاشين اماشا  يج عتشاانلإ عبشمعتشااقعلإىعلإش ا عانالإ لإىلإش لإ علإتششلإلمؤ ستادلح ياشديمناجلإت،ش  -2
 سمالإتشاد ينلإلنشاع  شصاسىلإشادعلإمتشأملإاشا مداسش تخي ش اعلإشمنشادالاءشلهلإش لمناجلإىلإ،شكملإشاا حشه  شادا ع يتش

  شادلح ياشدي ينااشمللإهتةش سملإلشالمعياملإتشالماا  ةشعنشأيش يعتش  شاداقغشاد يشي يت.

افتمشس لإدتشمانلإ فتشدي ينلإلن،ش أاشاخااشينس  تش   اينتش من تشينلإلمعياملإتششالمؤ ستيجبشعيىش هنلإش
ادف لإاشعنشط ي شا  لح غشينخلإ تشأ االشادلح ياشمنشوعلاا،شانل  ششالمؤ ست ش اش احت،شحىشاامخنش

شالما علإت،شعلاقلإتشعلإمت،شاساي شمالإو .
                                                             

 .16، ص:9002: حسين بن مسفر آل هادي القحطاني، التسويق في زمن العولمة، دار رواء، مصر، 1 
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 ر الأنترنت:المسوق  عب المؤسساترابعا/ التحديات التي تواجه 
شوسش اداحععالشادعالمععتشنحععاشالاتجععلإ شظععلش ش ماناعععتشكاعع ةش عع  شمععنشاردخععلح لمشاداسععاي شيععا  شمععلإشينفععتس
شمنعععه،ش الا عععا لإ ةشا عععاصتامهشمعععنشتحعععتشادعععتيش ادةععععاينلإتشاداحعععتيلإتشينعععع شياا عععهشأ عععهشولاشاد قمعععي،شالاقاةعععلإ 
ش:شيييش  ملإشاداحتيلإتشه  شأهمشتحتيتش يمخن

شأحعععتاوشوسشتحاعععلإ شاردخععلح لمشاداسعععاي ش ععلالشمعععنشا عمعععلإلشانم ععتشوا: لتظاماةةة التحةةديات ا -1
شوسشملإ ععتشحلإ عتش دنعلإكشديلع كلإت،شادانظ م ععتش اد يسع تش المسعلإسشاله خعلش شاداحا ععتشادان عتش ش اه يعتشا  ع ات
شاردخعععععلح لمشينلإداسعععععاي شالخلإصعععععتشاداسعععععايف تشالااةعععععلإد تش اد علإد عععععلإتشا  لععععع تش  معععععاشه لإكيدعععععلإشانظععععع مشوععععععلإ ة

،شكمعلإشالماجعت ةشاداخنادا  عتشادا عاساتشمعتشياملعىشتعلإشبهعلإشادعملشو  اءاتشتحتيثشمتشادافي تيتشينإ لحاا ج ادلإ
ا عع  شا  لح ععغشتحععتيلإتشانظ م ععتش ةاصععلإشديلعع كلإتشماعععت ةشا نسعع لإتشداا  ععهش و اسةشأعملإلهععلإشادت د ععت،شوسش

معنشقاعلشالمؤ سعلإتشدايا عتشم لإداعه،ش أاششادا  تشادتيش اخااشمنشجمداسشلاشيحا شادانلإقضعلإتش ار عاجلإينتشادا   عت
اخععااشالخععتملإتشادععتيشافععتمدلإشالمؤ سععلإتشعععحشا  لح ععغشمالإحععتشديالإعععتش شجم ععتشادععت لشلمنععتشحةععالشارسااععلإكش

  ار ا لإء،شيضلإفشوسشذدنشأاشاخااشهنلإكشمالإينعتش المتشدة حتشالمساقش ماقعهشعيىشادلاخت.

ادععع ينشيفامعععااشينععععت سششالمؤ سععععلإتأيشا وعععصلإ ش ششنقةةةز مةةةزودم الخةةةةدمات علةةةى اليةةةبك : -2
ادا   شيناشأيش دتشساماتشينلإرولحاكشينلإدلاختش يناشا  لح غ،ش اا تشه  شالملخيتشحلإد علإشينلعخلش علإ ش ش

 ادت لشادنلإم ت،شح ثشاعلإلمشه  شادت لشمنش فصش شالمعياملإتش  فصش شم   يش تملإتشا  لح غشمعلإ.

شمععلإشأوعاهشار لح ععغشعيعىشودخععلح لمشماقعتشلإءو لععشوا: الإلكتروناة  المواقةةع إقامة  تكةةالاف ارت:ةا  -3
ش عععحاءشوسشيحاعععلإ شاردخلح   عععتشالمااقعععتش ا عععاي ش و لعععلإءشاةعععم مشأاشح عععثش،شمعععلإ يشماقعععتش يننعععلإءشينإ لعععلإءشيخعععاا

شايععنشاخععااشبح ععثش  ن ععتشاسععايف تش سا ععلإتشوسشا لإ ععتش كعع دنشادخ ععلإءةشمععنشعلإد ععتش س ععتش عيععىشماصةةععا
شأاشيجعبشكمعلإشاهامعلإمدم،ش وثعلإسةشادعمعلاءشا ااعلإ ش ع بشعيعىشقعلإ سشينلعخلش مةممتش  اينتشاردخلح   تشالمااقت
صح حشأاشح علإ ةش،شالآ  ينشعنشانلإ س تشم  ةشديل كتشيحف شتلإشديعم لشو لإ  تشق متشدافتمشمؤهلا ششالماقتشيخاا

ماقتشعيىشا  لح غشيعتشاخلإد  شو لإ  تشديل كت،شدخنشوذاشملإشقتس لإشيناشاد االتشالماحففتش ا سينلإ شادتيشتجن دلإش
منش ساءشارولحاكشينلإ  لح غش يناشاداخي تشالمت اعتشمنش ساءشذدن،شنجتشأاشاد االتشاععلإ لشأ ععلإفششالمؤ سلإت

 ارولحاكش شا  لح غشمجلإ لإ.ه  شاداخي ت،ش اسعىشينع شادت لشحلإد لإش علش

شينعع شافاعلشعيعىش اعؤث شاععاقشادعتيشاداحعتيلإتشمعنش الخةاصع تشادسع يتشاععتش:والأمن الخصوصا  -4
شينععع شعيععىشا ةععالشوسشتحاععلإ شاردخععلح لمشادااععلإ لشعمي ععتشأاش  لإصععتشار لح ععغشعععحشاداسععاقشد خعع ةشادعمععلاء
ش ع  سةش دنعلإكشدع اش،ش م هعلإش،شادسعتا شط يفعتش،شادعنعاااش،شا نسع تش،شادنعالش،شالا عمشم لشادعملاءشمنشادا لإ لإت

 ين  ععلإماشم ععلشاردخلح   ععتشاداجلإسيععتشاداعععلإملاتش  ةاصعع تش عع يتشعيععىشديح ععلإظش لإصععتشين مج ععلإتشلا ععاصتاا
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Cookies حىشالآاشلاشيا تشأمنشحف فيشعيىشا  لح غ،ش اعلإلمشادلاختشمنشه  شالملعخيتشمعنش علإح اا،ش،ش
 ادسعتا ،ش يععتشأاشأمعنشاداععلإملاتشالملإد عتشيلعاينهشينعع شالخعافشمعنشالماععلإميا،ش فعتشلاشا  سشهيشأمنشادت تش

يا ععتشمسععادينشحف فععيشأ شينععلإلتشحف فععي،شثلإ  ععلإ،شأمعععنشالمعيامععلإت،ش يفةععتشينعع دنشعععتاشقععتسةشادلععاختشعيعععىش
 المحلإ ظتشعيىش  يتشالمعياملإتشينلإد ممشمنشافن لإتشادلحم  ش ادال  ش كيملإتشالم  س...الخ.

شعععحشالالامععلإاشين لإقععلإتشيناا عع تشادععت تشأ ععيابشواش:الإلكتروناةة  الةةدفع وسةةائلآ فةةي الثقةة  دمعةة -5
شأيشصعيبش شادنفعا شتحايعلشعمي عتشاعاعحش ش،شاردخعلح لمشينلإداسعاي شاساالإطعلإ ششادسعتا شأوعخلإلشأك  شهاشار لح غ
شاتجعلإ شهنعلإكشأصعاحشدع اش،شاردخعلح لمشاداسعاي شااا عهشادعتيشاداحعتيلإتشأك ع شمعنشار لح عغشععحشتجلإسيعتشمععلإملات

 ين  ععلإماشم ععلشبهععلإشادعمععلاءشثفععتش ا  عع  شاردخععلح لم،شادسععتا ش  ععلإللشداععثماش لإصععتشين مج ععلإتشا ععاصتااشنحععا

Secure      Electronics Transactions. ش
شيضلإفشوسشذدنشينع شاداحتيلإتشادتيشاعلحضشا ا  شاداساي ش:الناما  بالدول خاص  تحديات -6

شاردخلح لمش شادت لشادنلإم تش أهمدلإ:
ش .ا تي تشاداجلإسةشمنشادنالشله اشادض  سيتشاداحا تشادان تشم لإبش–شأ

ش . المؤ سلإتشمتساءشدتنشاردخلح لمشدياساي شالمسافاي تشاد ؤيتش  ا شعتاش–شب
ش . اردخلح لمشاداساي شوسشدياحالشالملإ يتشاداخي تشاسا لإلش-ش ع
ش ش سماادمشادسيتشبجا ةشالماعيفتشينلإلمصلإط شرحسلإ دمشار لح غشع شادل اءشد خ ةشادعملاءشافالشعتاش–ش 

ش . ادل اءشقالش حةدلإ
ش .ادنلإم تشادت لش شالمااطناشمنشكا ةش ساتشدتنشادخما اا شأ د ةشااا  شعتاش-شهع
ش . ادنلإم تشادت لشينع ش شكا ةشينةاسةشار لح غشا اللإسشعتاش–ش 
ش.ادنلإم تشادت لشينع ش شاردخلح   تشالمااقتشعحشادانفلش صعاينتشار لح غشواختشين ءش–ش 

شمععنشك عع شينععاشادا لإعععلشاعععاقشادععتيشاداحععتيلإتشأهععمشمععنش اد فلإ ععتشادي ععتشاوش:والثقافةة  الل ةة  عوائةةق -7
شوحععتاوشوععثنلإشمععنشين مج ععلإتشدا ععاي شميحععتشحلإ ععتش دنععلإكشدعع اش،شاردخلح   ععتشالمااقععتشمععنشادعتيععتش ينععاشادعمععلاء

ش ادععلإ اتشاد فلإ  عتشادعاالع شم اععلإةش ع  سةشكع دنش،شادعمعلاءشي دمدعلإشد علإتشوسشادنةعا شا جمعتش ش اع عتش فيت
  اا ععهشاداسععاي شعععحشا  لح ععغش منعع ش،شاداجلإسيععتشالمااقععتشا ععاصتااشنحععاشعلإلفععلإ ششاخععااشلاشبح ععثش ادفعع مش ادافلإد ععت

ا  لح عغشاداتايتشملخيتشادي لإتش اد فلإ لإتشالمصاي تشيناشوعابشادعلإلمش صعاينتشادا لإهم،ش لإدي تشادسعلإلتةشعيعىش
هععيشارنجي  يععتشكانععلإشاديسععلإاشاد يعع شدياجععلإسة،ش هععيشاععععتشعلإلفععلإش شينععع شادععت ل،شدخععنشيمخععنشادا يععبشعي دعععلإش
ينلإ عاصتااشينعع اماشادلحجمعتشسمععمشصععاينتشذدععن،ش يعامشحلإد ععلإشا عاصتااشينععع شادي علإتشعيععىش  علإقش عع  ش)صعع ن ت،ش
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يتشمعع شقلإينيععتشديحععلشينلععخلشو ععالإ  ت،شع ين ععت...(،شأمععلإشملععخيتشا ععالافشاد فلإ ععلإتشمععلإشينععاشادععت لش دععيشملععخ
شم ي .
ش ا عاي شاةعم مشمجعلإلش شاداخنادا  عتشادا اساتش  عتشواش:الإلكترونا  المواقع تكنولوجاا تطور -8
شالمااقعتشهع  شا عام اسيتشااا عهشادعتيشاداحعتيلإتشأهمشمنشيعتشادانلإ س تش قتسىلإش علإد ادلإش اع ي شاردخلح   تشالمااقت
ش . لالهلإشمنشاردخلح لمشاداساي ش نجلإ 

جم عدلإشقياغشماا ينشا  ضعي تششالمؤ سلإتواشظداسشا  لح غش والإحادلإشأملإاششالمنافس  الجديدة: -9
ادانلإ س تش شادعتيتشمنشادةنلإعلإت،ش  عديغش  عالشالمؤ سعلإتشادةع  ةشوسشحفعلشادعلإلم عتشمعنش علالشتمخعاش
ه  شالمؤ سلإتشمنشاا  هشوعلا لإىعلإشوسشاد ينعلإلنش شمخايع شا  عااقشادت د عت،ش واش  عا شم علشهع  شادلعاخلإتش

 لإتشينسععابشاد  صععتش ادسععمعتشادععتيشيع  دععلإشويلإهععلإشماقعدععلإشعيععىشماعععت ةشا نسععشادلعع كلإتيمخععنشأاشيع عع ش علإد ععتش
 ه  شادلاخت.

يععتشادا ععاسشاداخنادعا يشأهععمشمةعتسشديحةععالششالأفضةلا  التنافسةةا  والتحةدم الإسةةتراتاجي: -11
عيععىشأ ضععي تشانلإ سعع تش شا  ععااقشادت د ععتش حععىشأهععمشمععنشا جععمشادخاعع شديلعع كت،شهعع اشيعععتشأاشادعتيععتشمععنش

يناخلإسشأ لإد بش تيتةش علإدتش شا عاصتااشا  لح عغشلمحلإكعلإةشحلإ علإتشالمسعاديخا،شالمؤ سلإتش افشتحالإ شر
  أيضلإشلمالإينعتشأعملإلهمش شا  ااقشادت د ت.

حىشالآاشاف شينع شا خاملإتشاداطن تش ش  هشا اللإسششدور الحكومات وقاودها القانونا : -11
خت،شمخلإ  تشاداح سش شا  خلإسشمنشا  لح غشينةاسةشعلإمت،ش تحلإ لشا تشمنش صالشمااطن دلإشوسشه  شادلا

 لإح ت،ش مخلإ تشا ا ا شينع شالمناجلإتشالمنلإ ستشأ شالممناعت،ش اسا لإلشمعتلشار ا ا ،ش ملإشياعي شتا الش
ادض البشعيىشالما علإتش ادض البشا م ك ت،ش دنلإكشادخ  شمنشادت لش  لإصتش   شو قشأ سينلإش    لإش و  يف لإش

شلإ لإتش ادلعابشعيىشاد علإد لإتشالخلإس تشينلخلش  يتش  ا تش  اشأيشم قلإينت.افلإ اشا  لح غشمخلإ تش احشاد ف
ش
ش
ش
ش
ش
ش
ش
ش
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 خامسا/ متطلبات نجاح التسويق الإلكتروني:
واشمت لشماا دتشاداحتيلإتشادعلإلم تشا لإد تش ملإشأ   اهشادعالمت،شيلحك ش ش   سةشو ع اءشا  ع اتشه خي عتش

هع  شالمؤ سعلإتشر عاصتااشأ علإد بشاداسعاي ش شادعتيتشمنش اا بشا  اءش ا علشالمؤ سعتش حعىشيمخعنشى  عتش
شاردخلح لمش ش تمتشأ ااقدلإ،ش منشه  شا اا ب:

يفةععتشينلإد فلإ ععتشاداسععايف تششفةةي مجةةال اسةةتخدام التسةةويق الإلكترونةةي:نيةةر الثقافةة  التسةةويقا   -1
دعتنشينلإلخةا ش ملإاشاا هشجم تشالماظ اشينثهم تشا اصتااشادافن لإتشا تي تش ش تمتشعملالدعلإش أاشيخعااش

المععاظ اشينلإلمؤ سععتشارعافععلإ ش شأهم عععتشا ععاصتااشهعع  شا  ععلإد بشكا ععع يتششدافععتمش ععتملإتشأ ضععلشدلأ عععااقش
 المسادت ت.

 يلاحع شأاش  عا شهع  شاد فلإ عتشتم علشادان عتشا  لإ ع تش يشمؤ سعتش لإ حعتش ا  علإ شادع يشاعامعتشعي ععهش
 ش  تشار لحاا ج لإتش اتخلإذشادف اساتش ا لشالمؤ ستش ذدنش  ملإشياعي شينلإ عاصتااشا   اتشاردخلح   عتش ش

ش:1ه  شاد فلإ تش  ل هلإشملإشييياداعلإملشمتشاد ينلإلنش المساديخاش الماس ينش أصحلإبشالمةيحت،ش يا يبشاعم  ش
 اتع مشق لإ اتشالمؤ ستشله اشاداا ه. -

 اداعلإ اش اداخلإملشيناشو اساتشالمؤ ستش شمجلإلشا اصتااشاداجلإسةشاردخلح   ت. -

 انم تشعلاقلإتشالمللإسكتشيناشالمؤ ستش ا ط افشالخلإس  تشادتيشتم لشعنلإص شادنظلإاشاداسايفي. -

اسشا عاصتااشأ  اتشاداجعلإسةشاردخلح   عتش عااءش شمجعلإلشواشق شوجود إستراتاجا  واضح  المعالم:  -2
ادلعع اءشأ شاداسععاي شهععاشقعع اسشا ععلحاا جيشيعامععتشعيععىشسؤيععتشق ععلإ اتشالمؤ سععتش شحام ععتشاداعلإمععلشمععتشا  ععااقش
المسادت تشينلإ اصتااشاينشا   اتشح ثش  لحابشعيىشا عاصتامدلإشتحف ع شم ايعلإشانلإ سع تش تخ ع  شاداخعلإد  ش

 ا حتشالمعلإلمشالمسامتةشمنشسؤيتشالمؤ سعتش س علإدادلإشأمع شء،ش منشفشواش  ا شو لحاا ج تشالم اا تشبختمتشادعملا
   سيش ح ايشداا  هشجم تشار اساتش الماظ اش ا علشالمؤ سعتشينإ عاصتااشا  علإد بش ادافن علإتشاردخلح   عتش

تش ار اعلإ ش ادلع اءش شكلشمجلإلشمنشمجلإلاتشادعميالإلمؤ ستش ااءش شمجلإلشاداحاوش ادا عاي ش اةعم مشالمناجعلإ
 اداساي ش المعااس شادالع يتش ادعلاقعلإتشادعلإمعت...الخ،ش معلإشوسشمع شذدعنشمعنشمجعلإلاتشا  لع تش ا علشالمؤ سعت،ش

  يا يبشذدن:

   ا شسؤيتشا لحاا ج تش ا حتش س لإدتشاسعىشالمؤ ستشوسشتحف فدلإ. -

 احا لإ لإتشه  شا  ااق.تحتيتش ا حشلمجلإلاتشا عملإلش ا  ااقشالمسادت تش المناجلإتشادتيشالاتش -

تحي لشولإملشديم ك شادانلإ سيشديمؤ ستشمفلإس تشينلإلمنلإ ساش ادام ك شادساقيشاد يشاسعىشالمؤ ستش -
 داحف فه.

                                                             
 .932: محمد الصيرفي، مرجع سابق، ص:1 
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  تشا هتافشاداسايف تش ار لحاا ج لإتشادفلإ سةشعيىشاداعلإملشمتشادافن لإتشا تي تشلختمتش -
 ا  ااق.

يا يعبشا  ع شينث علإد بشش اةرات الحالاة :للمؤسسة  لتتواكةم مةع التإعداد الهاكل  التنظاما   -3
ه خيتشالمؤ ستش ااءش  ملإشياعي شينعت شالمساايلإتشار اسيتش ا لشالمؤ ستش ارتجعلإ شاداساي شاردخلح لم،شوعلإ ةش

منشالمساايلإتشار اسيعتشداحف ع شادا لإععلشينعاشالمعاظ اشمعتشينعضعدمشاعامتشعيىشعت شقي لشنحاشادانظ ملإتشادتيش
  مععلإشياعيعع شبحجععمشادعملإدععتشالم ياينععتشح ععثشأاشا ععاصتااشادافن ععلإتشا تي ععتشيا يععبشأ شادععاع ش مععتشادعمععلاء،ش

 وعلإ ةشادنظ ش شأعتا شالماظ اش شالمؤ ستشينة تشعلإمتش اداساي شعيىش  هشالخةا .

يا يعععبشنجععلإ شالمؤ سعععتش شا عععاصتااششوضةةع الأنظمةةة  ال:عالةةة  للتعامةةلآ مةةةع التقناةةةات الحديثةة : -4
   ععا شأ ظمععتشاسععايف تشاسععلإعتشعيععىش  ععتشار ععلحاا ج لإتش الخ عع شما ععتشا   اتش ا  ععلإد بشاردخلح   ععتش
 :1ادان   ،ش منشيناشه  شا  ظمت

  ظلإاشالمعياملإتشاداسايف تش بحاوشاداساي . -

  ظلإاشر اصتااشاخنادا  لإشالمعياملإتش ا لشالمؤ ست. -

  ظلإاشلختمتشادعملاء. -

  ظلإاشدايفيشمفلححلإتش وخلإ نشادعملاء. -

  اداحة ل. ظلإاشديا تشاردخلح لمش -

اداا دعععلإتشواشا جمععتشتةةدعام الممارسةةات التسةةويقا  القةةةادرة علةةى تحقاةةق الماةةةزة التنافسةةا :  -5
 ار علحاا ج لإتشوسش اقعتش عيعيشلاشياععثاىشولاشمعنش علالشالمملإس علإتشاداسععايف تش ادااع عتش ادعتيشااظعع شا   اتش

ديمؤ سعععتش شا  عععااقشالمسعععادت تشاداسعععايف تشاردخلح   عععتشينلإدفعععتسشادععع يشياحفععع شمعععنش لالهعععلإشالم كععع شادانلإ سعععيش
مفلإس ععتشينلإلمنلإ سععا،ش مععنشأم يععتشديمملإس ععلإتشاداسععايف تشالم ياينععتشاعامععلإ اشعيععىشا ععاصتااشا  ععلإد بشاردخلح   ععتش

 ا تي ت:

 سا تشا  ااقش سا تشمناظمتش ا اصتااشالمعياملإتشالمسافلإةشكث لإ شرتخلإذشادف اساتشاداسايف تش -
  م شاداسايف تش ا لشالمؤ ست.

مشالمناجلإتشادتيشاعخ شاحا لإ لإتشالمساديخاش يننلإءشعيىش سا لإتشادساقش بحاوشاداساي ،شافت -
  ذدنشمنش لالشاداةم مشينلإ اصتااشا اا  ب.
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اداحثشالمسام ش المنظمش  خلإسشالمناجلإتشا تيتةش تحف  شاداخلإملشيناشبحاوشاداساي ش و اسةش -
 لالش  تش ظمشديا لإعلشمتشادعملاءشش ذدنشمناداحاوش ادا اي ش ادتيشىامشينلإ اا بشاد ن ت،ش

  تحي لشادلخلإ يش ا اصتااشذدنشكمةتسش  خلإسشالمناجلإتشا تيتة. ايفيشالمفلححلإتش

 ادعملشعيىشق لإ شس لإشادعملاءشينلخلشمسام ش تحتيتشأ ضلشادسالش  بش ا  لإظشعيىشادعملاء. -

اخي تش التشاد ينحشاسع شالمناجلإتشينلخلشم اش    شملإشيا ياهشادساقش د  شعيىشأ لإ شمت لشاد -
  ادعملشعيىشتخ   شاداخلإد  ش  اشاثث هلإشعيىشس لإشادعملاء.

ا اصتااشمت لش أ خلإسشايناخلإسيتش شادلح ياشعنشمناجلإتشالمؤ ستش اع ي شادعملاءشبهلإش اداثث ش -
  دمشديحةالشعيىشا ض لاىم،ش ذدنشمنش لالشاةم مشالمااقتشاردخلح   تشا  اينتش ادتيشتحاايش

 المعياملإتشالخلإصتشينلإلمؤ ستش المناجلإتش ا  علإسش...الخ.عيىش

 الاهاملإاشبختمتشادعملاءش  تملإتشملإشينعتشادا ت. -

انم تشادعلاقلإتشطاييتشا  لشمتشادعملاءش ادعملشك  ي ش احتشهت هشاسي مشق متشأ ضلشلهمشتحف ش -
  شادندلإيتشمعدلإشأهتافشالمؤ ست.

 ادفععتسةششواشادعمععلشاداسععايفيشياسععمشينلإريناخلإسيععتش الم   ععتشتةةوفار الكةةوادر والمهةةارات التسةةويقا : -6
 الماجعت ةش شظعلشععلإلمشميعجشينلإداحعتيلإتش المنلإ سعت،ش يا يعبشذدعنش  عا شششعيىشاداخ  شمتشالما  اتشادعتيتة

 :1كاا سشاسايف تشقلإ سةشعيىشماا دتشه  شاداحتيلإتش يا يبشذدن

دفتسةشعيىشاداعلإملشمتشما  اتشادساقشادعملشعيىشا اف لإبش اع اشادخاا سشادااعتةشادتيشاة شينلإ -
 الماجت ةش اداخنادا  لإشا تي ت.

 شاداساي ش شمجلإلشادلاخلإتشاردخلح   تش ك   تشاداعلإملشادعملشعيىشانم تشمدلإساتشالماظ اش -
  ادا لإعلشاديحظيشمتشادعملاء.

ادنللإقششاا  ش ظمشمام  ةشدلأ اسش ا اا  شم اا تشبجا ةشادا لإعلشمتشادعملاءش ملإشيسدمشينه -
 اداسايفيشالمعامتشعيىشا  لإد بشاردخلح   تش شتحف  شأهتافشالمؤ ست.

اا  شالم   تشادخلإ  تش ادةلاح لإتشادلا متشرتخلإذشادف اساتشاداسايف تشاد لإسلتش ادس يعتشادنلإتجتشعنش -
 ادا لإعلشاديحظيشمتشادعملاء.

اا هشنحاشادعملاءش ادفتسةشعيىشش أ  ش إاشه  شادتعلإلمش افشاا  شا  لإ شا  تشدخيشااتشالمؤ ست
شمفلإينيتشااقعلإىمش تحف  شأقةىشس لإهمش ادتيشمنش لادهشتحف شالمؤ ستشأهتا دلإشالخلإصتش تحف  شا سينلإ .ش

ش
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 خلاصة الفصل الثاني:
 حوله تدور لذيا الرئيسي المركز هو التسويقي فالنشاط المؤسسات، نجاح في هاما دورا التسويق يلعب

 الذي هوو  عددهم وزيادة بهم والإحتفاظ الزبائن إيجاد عن المسططؤو  فهو للمؤسططسطط  الأخرى الأنشطط   جميع
 مؤسسات ونجاح نمو في وأساسي حاكما عنصرا أصبح كما مستقبلها، ويحدد النمو على المؤسسات يساعد

 بكفاءة تنافس نأ تست يع مت ورة تسويقي  أنظم  تمتلك التي فالمؤسسات الأخيرة، السنوات خلا  الأعما 
 إمكاني  يوفرو  الوفورات، من العديد تحقيق في يسهم الأسواق ن اق اتساع وإن الأخرى، المؤسسات وفعالي 
 ال بيعي لإمتدادا بمثاب  الدولي  الأسططططططططواق وتعتبر للمجتمع، المتاح  الموارد إسططططططططت لا  كفاءة لتحقيق أكبر

 البيئي  اتالمت ير  من العديد وجود مع التأكد عدم درج  زيادة الإعتبار عين في الأخذ مع المحلي  للأسطططططواق
 الدولي  سططواقالأ لإندماج نتيج  الدولي التسططويق بقضططايا الإهتمام زاد المن لق هذا ومن الدولي، الن اق على

 .والتسويق الإنتاج أنش   ممارس  في العولم  نحو الواضح  الإتجاهاتو 
 حدود خارج أي ي الدول الت بيقات إلى المحلي  القومي  والممارسططات الت بيقات من التسططويق ت ور لهذا

 وموارده، العالم ثروات في الت يرات وتعدد الدولي ، والأسواق التجاري  الإتحادات ظهور بسبب الواحدة الدول 
 الاهتمام يادةز  إلى الدولي  العلاقات في والتداخل والتخصططططططط  والتصطططططططنيع التكنولوجي التحو  أدى ولقد

 ولي د أسطططواق لتناسطططب منتجات تصطططميم أجل من دولي  تسطططويق مؤسطططسطططات إنشطططاء وإلى الدولي ، بالأسطططواق
 .الجديدة الفرص واقتناص الأرباح لكسب سعيا جديدة أخرى أسواق عن والبحث بذاتها

 الثاني  العالمي  الحرب بعد ما وهذا أخيرا إلا كبير ت ور يشهد لم ولكن تاريخي  جذور الدولي وللتسويق
 فكري إطار ذو الدولي التسويق أصبح حيث العالمي ، التجارة منظم  وبروز الجنسيات متعددة الشركات وظهور
 وعن توقعوالم الحالي المستهلك تناسب التي والخدمات السلع من الدولي  الأسواق حاجات لإشباع متكامل

 العالمي  لإتصالاتا تكنلوجيا ثورة أدت ولقد دولي ، تسويقي  بيئ  كل ليناسب يصمم تسويقي مزيج طريق
 إلى الدولي تسويقبال دفع ما وهذا المؤسسات أمام الفرص من العديد توفير إلى الأنترنت شبك  في والمتمثل 
 .الج رافي  الحدود عبر أكثر الأمام

 انتشار عدب الأنترنت عبر التسويق أو الإلكتروني للتسويق الإستراتيجي  الأهمي  ازدادت لقدو 
 فالتسويق الدولي، سويقالت عالم في جديدة آفاقا الإلكتروني التسويق فتح وقد للأنترنت، التجاري  الإستخدامات

 بأهمي  الإلكتروني التسويق عويتمت فردي ، بصورة والمستهلكين المشترين إستهداف فرص  للمؤسس  يتيح الإلكتروني
 قادرة كانت اكلم أكثر، وفردي  شخصي  بصورة الزبون مخاطب  من الإدارة تمكنت كلما إذ كبيرة، ترويجي 
 فقد الإلكتروني التسويق ابه يتمتع بات التي الأهمي  وبسبب أفضل، بصورة المؤسس  إلى وجذبه استق ابه على

 .الدولي  وعملياتها المؤسس  أنش   في التسويقي النمط هذا تضمين الضروري من أصبح
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  تمهيد

 أنشهههته  وتنههو  حجمههه   في الكبههر للنمههو نتيجهه  كهه   تحههاي   الح ضهه  يومنهه  في المؤسسهه   تواجهه 
 البه زة  السهم  بمث به  أصهبت  الهتي ك لعولمه  التن فسهي   البيئه  على ط أ  التي التغرا  مع خصوص  وتعقاه 

 بهههن حههه    من فسههه  مههه  عنهههه  نهههت  ومههه  ومتلاحقههه  سههه يع  تكنولوجيههه  تههههوزا  مههه  أف ةتههه  ومههه  العصههه   لهههه ا
 الاستراتيجي   م  العايا بإتب   فق م  والاستم ازي   البق ء لضم ن معه  التم شي ح ول  التي المؤسس  
 .التسويق إستراتيجي م  بينه  
 السهه  مه  لهي  فإنه  الاولي   الأعم ل مج ل في المهم  المواضيع أحا هي الاولي  الأسواق  خول إنو 

 الههتي هههي الإ ازيهه  عتبهه زا والإ التسههويق  واسههتراتيجي  الأعمهه ل  ف سههتراتيجي  مألوفهه   غههر بيئهه  في تههنج  أن
 .لأول م   الجايا  الاولي  الأسواق تاخ  أن المؤسس  تق ز عنام  المن سب  العوام  تحا 

 مههه  أفضههه  بشهههك  الزبههه    احتي جههه   لتلبيههه  سهههب  إيجههه   يعهههي اليهههو  الأسهههواق الاوليههه  في  لمن فسههه ف
 سهههليم  تسهههويقي  سهههتراتيجي لإ الفعهه ل التخههههي  المؤسسههه   جميهههع علههى يتهلههه  هههه او  المتن فسههه   المؤسسهه  

 تلبيه و  الزبه    إزضه ء علهى قه  ز  تكهون ل  المؤسس   فإن الجهو   ه ه باونف فع ل  نحو على ب لك للقي  
 .الآخ ي  المصلت  أصت ب احتي ج  
 

 وفي ه ا الفص  سنقو  ب ستع اض مفص  لم  سبق  وذلك م  خلال المب حث الثلاث  الت لي :

 الاولي  التسويقي  الإستراتيجي  م هي  :الأول المبحث. 
 الاولي . الأسواق واختي ز تقييم إستراتيجي   :المبحث الثاني 
 الاولي. التسويقي المزي  إستراتيجي   :الثالث المبحث 
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 ماهية الإستراتيجية التسويقية الدوليةالمبحث الأول: 
قهها تزايهها  بعهها أن  العولمهه في ظهه   المؤسسهه   الإقتصهه  ي يمكهه  القههول أن التتههاي   الههتي تواجهههه  

وتعمهههق مهه  يسههمى بلإهه ه   الإقتصههه  ي    globalization of marketsفكهه   ع لميهه  الأسههواق   ط حهه
وتتهلههه  هههه ه التتهههاي   البتهههث في الإسهههتراتيجي  الفع لههه  الهههتي    interlinkted economiesالمتصهههل  
علههى حهها سههواء  ومهه  بههن  الاوليهه في التغلهه  علههى المن فسهه  االيهه  والمن فسهه  في الأسههواق  المؤسسهه  تسهه عا 

 بهن والتهااخ  المتبه  ل التهأثر علهى الضوء  يسل  والتي ن يا تسويقي الإستراتيجي   نجا الإستراتيجي  الته ه 
 .التسويقي  والإستراتيجي   الاوليالتسويق 

  م  خلال ه ا المبتث  زاس :نح ول و 
 .التسويقي  للخه  الأس سي  المف هيمالتخهي  الإستراتيجي للتسويق ومع ف   -

 . الاولي  للمؤسس   الإقتص  ي  الإستراتيجي  التسويقي  أهمي  -

 .الاولي  الإستراتيجي  صي غ كيفي  التع ف على   -

 

 لتسويقل التخطيط الاستراتيجي  المطلب الأول:
ظه   أهمي  تبي آلي   التخهي  الإسهتراتيجي التسهويقي مهع تصه عا تحهاي   العولمه   وأصهب  اله ب  
بههن التخهههي  الإسههتراتيجي وتحههاي   العولمهه  مسههأل  حتميهه  وضهه وزي   والتخهههي  الإسههتراتيجي يعههي التع مهه  

عمهه  سههتراتيجي  هههي خههه  مههع تحههاي   العولمهه  مهه  منلإههوز الإ از  التسههويقي  الإسههتراتيجي  ومهه  منلإههوز أن الإ
وب لتهههه لي تعتهههه  ا ههههه    تسههههويقي ا في المسههههتقب  المؤسسهههه شهههه مل  توضهههه  الصههههوز  الههههتي يمكهههه  أن تكههههون عليههههه  

صنع م  خلال  القه ازا  التسهويقي  ال  يسهي  ا  صه  ب لأسهواق الإستراتيجي  التسويقي  في ه ه الح ل  منهج  ت  
 والمزي  التسويقي الأفض .  والمنتج   التي ستقا  المستهاف 
يعتههه  مصههههل  الإسهههتراتيجي  مههه  المفههه هيم الحايثههه  في مجههه ل العلهههو  الإ ازيههه   حيهههث بهههاأ وتههههوز هههه ا و 

وفي منتصف الق ن الم ضهي انتقه  إ   المفهو  في المازس  العسك ي  نتيج  للإهوز م يسمى "ب لف  العسك ي" 
مهه  التخهههي  الإسههتراتيجي قهها بهه ة  في باايهه  السههتين     ولكهه  علههى مهه  يبههاو أن ملامجهه ل العلههو  الإ ازيهه 

وذلهك نتيجه  للتههوز الكبهر اله ي شههات  بيئه   Ansoff & Andrwsعلى يا مجموع  مه  البه حثن أهمههم 
 .الأعم ل  واة ي    زج  المن فس  بن المؤسس   وتعقاه 
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  مفهوم الإستراتيجية:أولا/ 
الإ از   كتهههههه  في  ماسههههههتخاوا شههههههيوع  الأكثهههههه    كلمههههههال أحهههههها strategy سههههههتراتيجي لإا أصههههههبت 

  المؤسسه   واسهتراتيجي  الأعمه ل  سهتراتيجي إ مثه  مصههلت   نه  إليه  إلا و  ننلإه  مكه ن ك   فالأعم لو 
 الإعههلان  اسهتراتيجي  التسهعر  اسهتراتيجي  المنهت   واسهتراتيجي  الاسهتراتيجي  والتسهويق التسهويق  واسهتراتيجي 
 القايمهه ههه ا المصهههل  الهه ي أسههتما مهه  الكلمهه  اليون نيهه  ف؛ ا صههم اسههتراتيجي  وحههىالأنترنهه    اسههتراتيجي 

"strategos  ويعي في شكل  الأصلي ف  الجن ال أو قي    الجيوش  " 
 المهيلا  قبه  سهن  055 حهوالي إ  ت زيخهه  يعهو  الهتي نفسه  والكلم  عسك ي   ج وز له  ستراتيجي لإ ف
 .1صييال عسك يال ستراتيجيلإا  Sun Tzu" تزو ص أعم ل " معخ ص  
   William Newman قبهه  مهه  كهه ن الأعمهه ل سههي ق في اسههتراتيجي  كلمهه  اسههتخاا  تم مهه   أولو 

2 سن  نش  كت ب في
1501. 

 ولهههي  الوسههه    إ  شهههرت مع نيهههه  أضهههيق  " الإسهههتراتيجي  ب Paul Fifield (2007)ويع فهههه  
 ."الأهااف وتحقيق تنلإيم كيفي  ع  شيء ك  النه ي    ف لإستراتيجي  هي

  "ههافه  تحقيهق علهى المنلإم  لمس عا  ملموس  خه  م  مجموع يع فه  بأنه  " Oster  (1551)أم  
 الإستراتيجي  هي عب ز  ع  خه . Osterفتس  

 Mintzberg "نموذج م  الإج اءا  أو الق ازا "  فتس بأنه   Mintzberg  (1591) ويع فه 
 هي عب ز  ع  أعم ل أو إج اءا  وق ازا .الإستراتيجي  

 المههها  علهههى الأس سهههي  المؤسسههه  وغ يههه   أههههااف تحايههها"ههههي  ،Chandler (1591) وحسههه  
 Chandlerفتسههه  "  الأهههااف ههه ه لتنفيهه  اللاةمهه  المهههواز  وتخصههي  العمهه  مسهه زا  واعتمهه   الهويهه  

 والأهااف والمواز .لإستراتيجي  عب ز  ع  تك م  بن العم  ا
 ".3الش ك  أهااف لتتقيق الماي ي  يتخ ه  التي الإج اءا " بأنه  Hill (1551) يع فه  حن في

 التخههههي  عمليههه  حصهههيل  ههههي  بأنهههه  الاسهههتراتيجي يع فههه ن  Kotler & Keller  (1511)أمههه  
 مه  الإ ازيه  العمليه  هو السوق نحو الموج  الاستراتيجي التخهي " :الت لي النتو على ا التي تح الإستراتيجي

  السههوق في المت حهه  الفهه    فيههه تتغههرالههتي  والمههواز  والمههه زا  المؤسسهه  أهههااف بههن ههه بقتو  وصههي ن  تهههوي 

                                                             
1 : Mike W. Peng, Global Strategy, 2 Ed, Cengage, USA, 2009. P :8. 
2 : Paul Fifield, Marketing Strategy: The Difference Between Marketing and Markets, 3 edition, Elsevier, USA, 

2007. P :9. 
3 : Charles W. L. Hill, op.cit, p :362. 
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تحقهق أزب حهه   بحيهث والمنتجهه   المؤسسه   تشهكي  وإعهه    لتشهكي  ههو الاسههتراتيجي التخههي  مه  والههاف
 .1"انمو و 

 تعمهه  الههتي بيئهه المؤسسه  مههع  أنشههه  مه بقهه هههي  سهتراتيجي لإا فتسه  التعهه زيف السهه بق  نسههتنت  أن
 .م  أج  بلوغ الأهااف  ا  ص  ه مواز و  قازاته  وإ  فيه 

 التن فسهي  السهوق لبيئه  ه بقه م  قهازاته أن مه  التأكها هو لمؤسس ل التسويق استراتيجي  تهوي  جوه ف
 ضههم نقتصهه  ي  الإ لمؤسسهه ويعههي ههه ا لالمنلإههوز   المسههتقب  في ولكه  اليههو  لههه ا فقهه  لههي  فيههه   تعمهه  الهتي

 فيه . تعم  التي الأسواق ومتهلب   احتي ج   مع تتن س ل وقازاته  مواز ه 
مهه  مسهه همن   لأصههت ،   المؤسسهه  قيمهه  تعلإههيم هههافه  الأس سههي هههو  المؤسسهه   معلإههم كمهه  أن 

 مت بعهههه  المهههاي ي  علهههى يجههه   المؤسسههه  قيمههه  لتعلإههههيمالاجتم عيههه   و  سهههؤول تحقيهههق المو وأصهههت ب المصهههلت   
 مع م وز الوق . الأزب ح نمو ومعال المؤسس  زبحي  م  تزيا التي ستراتيجي  الإ

 :2كم  أن له ه الإستراتيجي  عا  خص    ن ك  منه  م  يلي
  للمؤسسه   الإجم ليه المهواز  شهاتههتم بح سهتراتيجي الإ :الطويد  المدد  تكون على الاستراتيجية -1
 المههها  علهههى يكهههون أن يمكههه  لا النشههه   وهههه ا الأعمههه ل  ههههاف وتحقيهههق السهههوق احتي جههه   مهههع لتتن سههه 
 الاسههتراتيجي    لق ازا   فههلتتقيقهه  الوقهه  بعهه  يتهلهه  تغيههر وأي نلإهه   معقهها هههي مؤسسهه  كهه   فالقصهر
 القههههه ازا وإن   الهويههههه  المههههها  علهههههى آثههههه ز لهههههه  تكهههههون سهههههوف  السهههههوق أو المن فسههههه  سههههه ح  اختيههههه ز مثههههه 

 علههى بنهه  ه سههيتم الهه ي لههزخمل لحلإهه  أي في عكسههه  يمكهه  لا  الأسههواق الاوليهه  خههول  مثهه  الاسههتراتيجي  
 ل . المخه  ا الم

  ازالههو  والتضهلي  والازتب ك  اليقن عا  نت ي   المستم  التغير الإستراتيجية لا تتغير ك  أسبوع: -2
 تسهههتجي  حهههى أسهههبوعي أو يهههومي أسههه   علهههى غهههرتلت تكتيكههه  ال تصهههميم  ولهههه ا تم النتههه    وعههها  تحقيهههق

ال   على المن فسه   كمه  أن التغيهر التكتيكهي لا يسهب   أو الزب    احتي ج   ع  الن جم  السوق في للتغرا 
 .للمؤسس  الع   التوجي  في مستم   تزال لالإستراتيجي  ا لأن اليقن عا  م  مش ك أي 

 في  لمنه وزا ب التكتيكه   تشهبي  يمكه  :الهامدة للتكتيكدا  مرادفدة كلمة ليست الاستراتيجية -3
 الهههتي المتغههر  للأوضههه   سههتج ب للإ مهلهههوب هههو كمههه  الأحيهه ن مههه  كثههر في تتغهههر أن ويمكهه  المع كههه   ميههاان

 .أسواقه  في المؤسس  تواجهه 

                                                             
1 : Philip Kotler, Kevin Lane Keller, Marketing management, op.cit, p. 103. 
2 : Graham J. Hooley, Nigel F. Piercy, Brigitte Nicoulaud, Marketing Strategy and Competitive Positioning, 4 ed, 

Pearson Education, UK,2008. p :48. 
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الإسهتراتيجي  لا شهك فيهه  بأنهه  مه  مسهؤولي  الإ از   :العليدا لإدارةل سرية ليست الاستراتيجية -4
 العليه   لإ از فه  الهتي يجه  أن تحفه  المؤسسه عليه   ولا يج  أن تكون أحا أسه از يتفق تحا ه  و  التيالعلي  

 في الآخهه ي تلإههم الأفهه ا  لا حيههث  بعيهها حهها إ  أم نهه  أكثهه  هههي عهه   ) بمف  ههه  اسههتراتيجي  تقهه ز أن تسههتهيع
أكث  فع لي  عنهام   تكون اتيجي تر   وب لت لي الإسوحاه  ذلك تنفي  الإ از  العلي  ستهيعت لاوب لت لي ( عملي ال
   وكمهه  صهه ح تنفيهه ه في  وزهههميهه وا  أن هميمكههن مأنهبهه هم  تقههبإع وأيضهه   مفهومهه  لهها  المنفهه ي  لههه كههون ت

Mintzberg 1559  التنفيههه  ههههو  بحكههههم   في كت بههه  صهههعو  وسهههقو  التخهههههي  الإسهههتراتيجي  "كههه  فشهههه
 في الم بحههه  النشههه ط   بعههه  خلهههق ههههو الاسهههتراتيجي  لصهههي غ  الوحيههها سهههب التع يهههف  وفشههه  الصهههي غ "  ف ل

 عهههزوف مهه  الههه غم علههى؟   و ولمهه ذا ؟ كيهههف ؟ هههو مههه  يع فههوا أن يجهه ف لتنفيههه  الأفهه ا  ب    فههإذا قههه  السههوق
 .1النج ح مفت ح تكون م  غ لب  الفع ل  والمش زك  ، ا الأم  إلا أن الإتص ل التقلياي  الإ از 

 ط يههق أي فههإن ذاههه   أنهه  أيهه  تعهه ف لا كنهه  إذا :المؤسسددة لبقددا  ضددرورية الإسددتراتيجية -5
 تكتيكههه   واقهههتراح الإجههه اءا  لاختبههه ز للمهههاي ي  تسهههم  جيهههاا ازوسههه الم سهههتراتيجي   ف لإيأخههه كيمكههه  أن 

 اون  فهسهتم لما نجه حلل ضه وزي أمه  وههو اتسه ق لضهم ن الأعمه ل لقهه   العه   والههاف الاسهتراتيجي  تلهكل
 تكهونأن  يمكه  الهتي القه ازا  حهول والمه ل الوقه  بعه  قضه ء المهازاء سيواصه  واضت   إزش  ي  استراتيجي 

  إن الإسههتراتيجي  المفهومهه  والمتصههل  بهه  القيهه    ولتحهه مهه  مؤسسههتهم يع فههون كهه نوا إذا فقهه   قهه  ق غضههون في
 والتتهاي   المؤسسه  في الجميهع يشهم  السوق  نحو التوج  مث  ذلك   للمؤسس جياا تقا  هاف مشترك 

 عكهه  يسههران والإ ازا  الأفهه ا  كهه ن إذا  فههتحقيقهه    ولههومح  بأكملههه   لمنلإمهه ب بهه  يقومههون مهه  لهه ب  مههنهم
  ولا توجههها مسههه عا  بينهمههه   ومهههع مههه وز الوقههه  وشههها  الهههبع  بعضهههه  ضههها تعمههه  في هههه ه الح لههه  الاتجههه ه 

 .المؤسس المن فس  ينص ف الزب    لعا  كف ء  

 
 
 
 
 
 
 
 

                                                             
1 : Graham J. Hooley, Nigel F. Piercy, Brigitte Nicoulaud, op.cit, p :51. 
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  عملية التخطيط الإستراتيجي:/ ثانيا
 تحليه  مهع التخههي  عمليه  تباأ وظيفي ال ستو الم أو عم ل الأ وحا على مستو  المؤسس  أو  سواء

 علههى التتليهه  ههه ا وي كههز  الوضههع تتليهه ب يههه إل يشهه ز أحي نهه   للمؤسسهه  وا  زجيهه  الااخليهه للبيئهه   متعمههق
 ههههه ه إ  اسهههتن  ا  و البيئيههه  والقضههه ي   والزبههه    ن فسههه  الم مواجههههه  في  وقهههازاته القهههو  ونقههه   المؤسسههه  مهههواز 

 .وظيفي  خه  وعا  استراتيجيته   الأهااف   زس لته  المؤسس  نشئت   الصل   ذا  البيئي  القض ي 
 الأهههههااف لتتقيههههق الاسهههتراتيجي   وتحايهههها المسهههتقب   في الأحههههاا  اسههههتب ق عمليههه  هههههو  لتخهي فههه
 .المستقب  في التنلإيمي 
 إ  ؤ ييهه سهوف وظيفهي مجه ل كه  في التخههي  جههو   1-3 التوضهيتي الشهك  في مبهن ههو كمه و 
في  ب لتوجهه  نحهو الزبهه    المعنيه  والعمليه    لقضهه ي الهتي تههتم ب طق الوظيفيهه   المنه لتلهك اسههتراتيجي  خهه  وضهع

 فع لهه  تسهويقي  اسههتراتيجي   تضهع المؤسسهه   أن علهىأن نؤكها  علينهه و  التسهويق  وخههه  التسهويق اسهتراتيجي 
   خه  الأ وظيفيه ال  لا المه الموجهو   في ه ا  إ  ب لإض ف  وأهاافه   المؤسس  زس ل  مع ب لتنسيق وخه 

 المؤسسهه  زسهه ل  تحقيههق شههأنه  مهه  به يقهه  الوظيفيهه  ا ههه بههن  تنسههيقالقيهه   ب ل يجهه  العليهه  الإ از كمهه  أن 
 وأهاافه .

 Strategic الاسههتراتيجي التخهههي   Lamb & Hair & McDaniel (1511)وحسهه  

planning في المت حهه  والفهه   المؤسسهه  ومههواز  أهههااف بههن التوافههق علههى والحفهه    لههق إ ازيهه  عمليهه " هههو 
 ."1الأسواق

 والحف   تهوي  عملي يع ف ن التخهي  الإستراتيجي بأن  "Kotler & Armstrong (1511 ) أم 
 ."2التسويقي  الف   وتغر المؤسس  قازا و  الأهاافحول  الاستراتيجي  وتن سق تن س  على

 ك   فوالمواز  والأهااف  الف   ياوز حول  الاستراتيجي التخهي م  التع يفن نستنت  أن محوز 
 و.والنم الهوي  الما على  البق ء أج  م  خ ص  ،  خه  تجا أن يج  مؤسس 

 إعهاا تقهو  ب عه    ف لمؤسسه    المؤسسه  في التخههي  لبقيه  اله يهق يمهها الاسهتراتيجي التخههي وإن 
 المها  هويله الو  السهنوي  ا هه  تتع مه حيهث   الاسهتراتيجي  وا هه  المها   طويله  وا ه  السنوي  ا ه 

 تنهههوي الاسههتراتيجي  ا ههه  فههإن المق بهه   فيب سههتم از   عليههه  الحفهه   وكيفيهه  للمؤسسهه  الح ليهه الأعمهه ل  مههع
 .ب ستم از المتغر  بيئته  في للمؤسس  المت ح  الف   م  للاستف    التكيف على

  لق ازا فههه وب لتههه لي  والنمهههو الهويههه  المههها علهههى  ال بحيههه  ههههو الاسهههتراتيجي التخههههي  مههه  الههههافوإن 
 بقهههه ء ههههها ي أن اسههههتراتيجي خهههههأكمهههه  يمكهههه  لأي    للمههههواز  الأجهههه  طويلهههه  التزامهههه   تتهلهههه  الاسههههتراتيجي 

                                                             
1 : Lamb, Hair, McDaniel, op.cit, p :35. 
2 : Philip Kotler, Gary Armstrong, op.cit, p :38. 
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 ن حيهه  مهه  ههه مواز  وتنميهه  حم يهه  فيالمؤسسهه   تسهه عا أن  يهها الج سههتراتيجي لإا خههه لل يمكهه  كمهه المؤسسهه    
 .أخ  

 زسهههه لته  وتحايهههها الااخليهههه   القههههو  ونقهههه   لمؤسسهههه ا بيئهههه  تقيههههيم عمليهههه  هههههو الاسههههتراتيجي  لتخهي فهههه
 مههع  ف1الأهههااف ههه ه لتتقيههق عمهه  خههه  تنفيهه حيههث يههتم  المهها   والقصههر  الهويلهه  والأهههااف الأس سههي 
 مهع ه تع مل في تعايلا  إج اء م  تمكن  الجنسي   متعا   المؤسس   م  العايا الاستراتيجي  التخهي 
في أسههههواقه  الاوليهههه   الفهههه   مهههه  جايهههها  مجهههه لا  واسههههتغلال  جهو ههههه توجيهههه  إعهههه    أو التن فسههههي  المواقههههف
 .المختلف 

فيشك  التخهي  الإستراتيجي وسيل  زسمي  للتنبؤ ب لمستقب  م  خلال التنبؤ بنت    العن صه  ا  زجيه  
وغههر الواضهههت  حهههول مهههه زا  وأهههااف المؤسسههه   ويسههههم التخههههي  أيضهه  في إزشههه   المؤسسههه  نحهههو ههههاف 

جهه  إ  الحكههم والتبصهه  تكههون كبههر  منهه  باايهه  قيهه   المؤسسهه  ب لعمهه  في عهها  أسههواق  م غههوب  كمهه  أن الح 
لا تختلههف عهه  المبههه  ا المسههتخام  في التسههويق االهههي  لكهه  التههااخ  واخهههتلاف  فمبهه  ا التخهههي  الهههاولي

 البيئ   التسويقي  وأيض   زج  تعقا الأنشه  التسويقي  تزيا م  صعوب  التخهي  وتجعل  أكث  تكلف .
 :2بشك  ع    إن تخهي  نش   التسويق للمؤسس  يتم القي   ب  على ثلا  مستوي   مختلف 

حيههث يهتم التخهههي  علههى المسههتو  الهويهه  ويتعلههق بتتايهها علهى مسههتو  النشهه   العهه   للمؤسسهه    -
 الأهااف الع م  والجوه ي  للمؤسس .

على المستو  الإستراتيجي  ويتم التخههي  علهى مسهتو  الإ از  العليه  للمؤسسه  ويتعلهق ب لإههااف  -
 على المستو  الهوي  والمتوس .

لق بتتايا الأنشه  والأهااف ا  ص  بح  المسه    المتعلقه  بتخصهي  على المستو  الوظيفي  ويتع -
 المواز  بشك  فع ل م  أج  تحقيق الأهااف الع م  في مختلف أسواق المؤسس .

بشههههك  واضهههه  ومبسهههه  يشههههك  عهههه ملا ه مهههه  في التسههههويق الههههاولي  وأيضهههه  في وإن تحايهههها الأهههههااف 
تخصهي  وتقيههيم فعهه ل للمههواز  المت حهه   في الكثههر مهه  الأحيهه ن لا تتوافههق الفهه   المت حهه  في الأسههواق الاوليهه  
مههع أهههااف ومههواز  المؤسسهه   فأحهها الأسههواق يمكهه  أن يقهها  أزب حهه  ه مهه  علههى المهها  الههزمي القصههر  لكهه  

تحايا باق  ووضوح الأهااف وعها  وضهع المؤسسه  في حه لا  غهر ثم  على الما  الهوي   ل ا يج  غر م
 .م غوب 

                                                             
1 : Alan M. Rugman, Simon Collinson, Richard M. Hodgetts, International business, 4ed, Pearson, UK, 2006. 
p:227. 

 .81: رضوان المحمود العمر، مرجع سابق، ص:2 
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فهأول هه ه هي تحايا الإحتي ج   ب لمق زنه  مهع المهواز  الموجهو    والأولوي  الث ني  بعا تحايا الأهااف 
زقههم أعمهه ل المؤسسهه   فهه لإلتزا   الح جهه   توضهه   زجهه  الههزا  المؤسسهه  في التسههويق الههاولي وأهميهه  التصههاي  في

الكبر والمستم  في التسويق الاولي يعا أههم ع مه  لهافع المؤسسه  للقيه   به لتخهي  لهه ا النشه   بغيه  تحقيهق 
 أهااف الإستثم ز في الأسواق الاولي .

لك  الح ج  للتخهي  ليس  المشكل  الوحيا  أم   المؤسس   حيث تلإه  ه ه الح جه  بحسه  ثق فه  
  وطبيعههه  نشههه   التسهههويق الههاولي  فههه لتخهي  لهههه ا النشههه   يختلههف أيضههه  حسههه  مسهههتو  الإنفتههه ح المؤسسهه

الهههاولي للمؤسسههه   ف لمؤسسههه  المبتا ههه  ب لتصهههاي  يجههه  عليهههه  اختيههه ز المنهههت  الأكثههه  ملاءمههه  للسهههوق الاوليههه  
كث  جاي  وقهاز  علهى المستهاف  والقي   ب لك بأق  تكلف  ممكن   أم  المؤسس  المتم س  في التصاي  فتكون أ

حه  مشههكلا  التههواةن وتخصههي  المههواز  وطهه ح المنتجه   في الأسههواق أو سههتبه  منههه   والتخلههي عهه  بعهه  
 الأسواق أو غزو أسواق جايا .

 م  الشك  الموالي فيبن م اح  عملي  التخهي  الإستراتيجي في المؤسس   حس  مستوي ته .أ
 الاستراتيجي التخطيط : عملية1-3 الشك 

 

 
 

 

 

Source : O.C. Ferrell, Michael D. Hartline, Marketing Strategy, 6ed, Cengage, USA ,2014, P :29. 
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 خهههه   فالتسهههويق خهههه    ألا وههههيظيفيههه ا هههه  الو  مههه  معهههن نهههو بفي هههه ا الشهههك  نحههه  مهتمهههون 
 تنفيههه  ذلهههك في بمهه   للمؤسسههه  التسههويقي  الأنشهههه  شههك تبهههن نمهههوذج أو  الههتيو  مكتوبههه  وثيقهه  يهههه التسههويق
 .1الأنشه  تلك وم اقب  وتقييم

 أههههااف تصهههميمب المتعلقههه  الأنشهههه  Marketing planning التسهههويقي التخههههي  يشهههم حيهههث 
 التسهههههويقي  الاسهههههتراتيجي   لجميهههههع أسههههه   ههههههو يالتسهههههويق  لتخهي   فهههههالمتغهههههر  التسهههههويقي  والبيئههههه  التسهههههويق
 ه تحايهها ينبغههي والتسههعر التسههويقي   الاتصهه لا  التوةيههع  وقنههوا  الإنتهه ج خهههو  مثهه   فمسهه    والقهه ازا 

 .التسويق خه  في كله 
 ههي Marketing Plan التسهويقي  ا هه   Lamb & Hair & McDaniel (1511)وحسه  

 ."2التسويق لماي  التسويقي  للأنشه   لي  بمث ب والتي تعت   مكتوب  وثيق "
 المؤسسه  أن كيهف بوضوح ش حت التسويق خه ف  الأغ اض م  ايلعاا تقا  تسويقي ال ه ا  كم  أن

 هههو وغ يهه   أهههااف وجههو  عهها ف حيههوي  التسههويقي التخهههي  مهه  الج نهه  ههه ا  وغ ي تههه  أهههاافه  سههتتقق
 لتنفيه  "اله يهق خ زطه " بمث به  ههي التسهويق خه  فإن المعنى  ه ا في  وجهتك مع ف   ون السي ز  قي    مث 

 تههوف  كمهه    ا ههه  تحقيهقمهه  أجهه   همومههه م همبهأ واز  يتعلههق فيمهه  المههوظفن  شهات  فإنههه  التسههويق اسهتراتيجي 
 الأنشههههه  كهههه  وتوقيهههه  لأفهههه ا  ا مسههههؤولي    و تسههههويقي المههههه   ال وتحايهههها المههههواز  تخصههههي  بشههههأن تف صههههي 
 التأكيهها يجه الا أنه   سهتراتيجي  لإوا التسههويقي التخههي  علهى منصه  ت كيزنهه مه  أن  اله غم علهى  التسهويقي 

 م احه  تسلسه   وإن والأههااف الشه مل   المؤسسه  زس ل  حاو  ضم  تمت أن يج  التسويقي  الق ازا  بأن
  Organizational Mission التنلإيميهه  ال سهه ل  بشههأن  واسههعال القهه ازا  مههع بههاأت الأقسهه   في المبينهه  القهه از
 واسهتراتيجي  ي  التسهويق ههاافالأ نجها الح لا  تلك ضم   وفي الأعم ل ا استراتيجي  وحا من قش  تليه 

 .وتنفي ه  تهوي ه  يج التي  التسويق
 مجه ل في التنلإيميه  ال سه ل   وز كه ف بشهك  لمع لجه  التنظيميدة: الرؤيدة مقابد  التنظيمية لرسالةا -أ

 **وز يتههه المؤسسهه    mission *زسهه ل  بههن الاختلافهه   نفهههم أن أولا علينهه  يجهه  الاسههتراتيجي  التخهههي 
visionبيهه ن"  إنهه  ؟الهه ي نحهه  فيهه  العمهه  مهه " السههؤال علههى الإج بهه  إ  سههعىت  ال سهه ل  بيهه ن  ل سهه ل  أو؛ ف 
 المق بهه   وفي  المؤسسهه الهه ي مهه  أجلهه  وجهها   سهب ال فسهه ت( الأكثهه  علههى ثنتههنإ أو فقهه  ) ومختصهه  واضه 
 تميه  المؤسسه  ز يه  أن لاحه   نصهب ؟ن أن ن يها مه ذا" السهؤال علهى لإج به ا إ  ال  يه  بيه ن أو  ال  يه تسعى

 . ه ت أن  يات أي وفي الإتج ه  المستقب   نحو موجه  تكون أن إ 
                                                             
1 : O.C. Ferrell, Michael D. Hartline, op.cit, p :32. 
2 : Lamb, Hair, McDaniel, op.cit, p :36. 

 : الرسالة، هي عبارة عن مصطلح عام يبين الغاية الكلية التي تسعى المؤسسة لتحقيقها.* 

 : الرؤيا، تعبر عن المحتوى الإستراتيجي الذي يصف الحالة المستقبلية التي ترغب المؤسسة بتحقيقها.** 
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 يكههون أن ااتمهه  مه فهه  هم  "؟وجهو كم مهه  السهب  هههو مه " الأعمهه ل  زجه ل مهه  العايها ن سههأل ذافهإ
 بهبيعهه م  وجههو ه سههب  هههو لههي  نهه أإلا  النههه  ي  هههافهم يكههون قهها أنهه  مهه  الهه غم علههى"  المهه ل لكسهه "

 .ز ي  أو زس ل  ولي   المؤسس  هاف إن و  العملي   ه ه في  وز ل  ال ب  الح ل
 الأ اء ونته    الأزبه ح أمه   الأس سهي  ي التشهغيل وفلسهفته يبن مه ذا تمثه  المؤسسه  يحا  و ال س ل   بي نف
 .المؤسس  زس ل  خ زج فهي وب لت لي الغ ي    هي الأخ  
 :1إن وضع بي ن زس ل  المؤسس  ينبغي أن يجي  على الأسئل  ا مس  الت لي و 
 ؟ نح  م . 1

 ؟ةب  نن   هم م . 1

 ؟ (الخ... والأخلاق  والقيم  الأس سي   المعتقاا ) لاين  التشغي  فلسف  هي م . 3

 ؟ التن فسي  المزاي  أو لاين  الأس سي  الكف ءا  هي م . 1
 ؟ البيئي ب لمواز  البش ي   الم لي   و  يتعلق فيم  مسؤولي تن  هي م . 0

 هي 1555 سن  الكمبيوت  ل ق  ق أنت  ش ك  زس ل  فإن ا مس  الأسئل  حول للإج ب  وكمث ل
 أصهبت  الهتي المتقامه  التكنولوجيه  في جايها ههو مه  تهوفر خهلال م  والمس همن والموظفن  ةب  نن   إسع  " 

 ".فيه  ونعيش نعم  التي لله يق  ض وزي 
 الأسههه   حجهه  ويعتههه  الأسههئل  ههه ه مههه  كهه  علهههى واضههت  إج بهه  وف يههه أن شههأن  مههه ال سهه ل   بيهه نف
  الهتي وضهع  الأوليه  ا ههوا  مهع يتم شهى لا أو ضهعيف  الأسه   حج ك ن  إذا  فالتسويق خه  لتهوي 

 .2الهوي  الما  على للنج ح حقيقي  ف ص   لايه لي  بأكمله  ا ه  فإن
 عه ض حهول معنيه  الإ از  تكون أن ينبغي  ال س ل  بي ن صي غ  عنا واستقرارها: الرسالةطول  -ب

 أنحه ء جميع في سعااء الن   جع   فمثلا زس ل  "معنىله   فلا يكون جاا  واسع ال س ل   ك ن  إذاف  البي ن
في  المب لغه  إنفه  مفيها  معلومه   أي قها ت لا ولكه   زا عه بهاوت "مسهلي  بمنتجه   تزويهاهم خلال م  الع لم

 القهو  نقه   مجه لا  في واسهتراتيجي   خهه  وضهع إ  المؤسسه   إ  يهؤ ي أن يمكه  واسعال س ل  بشك  
  جيها بشهك  صهممالم  س ل ال بي ن أن م  ال غم على  و الفش  إ  تق يب   ا م  تؤ ي الجهو  ه ه  و او  اا

 جههاا بعيههاا التتهه ك مهه  ههه حف ظ علههىالمؤسسهه   سهه عايجهه  أن ي بهه  المؤسسهه   في الإبههاا  نههقيخ لا أن يجهه 
 .الأس سي  اختص ص ته  ع 

 معهالإ     سه ل ال اسهتق از يشهر في حهن  المؤسسه  ز يه  مه  ايح أن ضيقال ال س ل  كم  يمك  لبي ن
 تتغهر أن  سه ل لل ينبغهي الاسهتراتيجي   ا هه  مكونه   جميهع مه ف  المؤسسه  زس ل  بي ن في التعايلا  تك از

                                                             
1 : Michael R. Solomon, Greg W. Marshall, Elnora W. Stuart, op.cit, p:46. 
2 : Dhruv Grewal, Michael Levy, op.cit, p :33. 
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 التخهههي  مهه  تعهها  الم ولا الجهه خههلال  ث بتهه لإهه ي أن المهه ج  مهه  الهه ي الوحيهها العنصهه  لأنهه   أقهه  بشههك 
 .الاستراتيجي

 زبههع أو  سههنوي وعهه    الوقهه   مهه وز مههع تتغههر سههوف  التسههويق خههه  وعن صهه  والغ يهه     لأهههاافف
 المؤسسه  المن فسهن افعيه عنهام ف  المؤسس  قازا  مع متزامن  تعالا عنام  فق   س ل ال تغير يج    فسنوي
 تحهههها  عنهههام  أو  جايههها  للزبههههون مزايهههه  تقهههامب الجايهههها  التكنولوجيههه  غههههرتت عنهههام أو  الأسههههواق  بعههه  مههه 

 ه .ر في ه ه الح لا  يمك  تغيف  وخ ته  قوته  ه بقت جايا  ف ص  المؤسس 
  المؤسسهه  اسههتراتيجي  إ  بح جهه  المؤسسهه   جميههع :الأعمددال وحدددة أو المؤسسددة اسددتراتيجية -ج
 والمههواز  والتهههوي   والبتههث والتمويهه  الإنتهه ج مجهه لا  في المههواز  و مهه  لاسههتخاا  وسهه    أو م كههزي ومخههه 
 .الم جو  والغ ي   الأهااف وتحقيق المؤسس  زس ل  لتنفي  والتسويق  البش ي  
 الأعمهه ل  وحههاا  وتنسههيق والتنويههع والتميههز  المن فسهه  مثهه  قضهه ي  الاسههتراتيجي  التخهههي  عمليهه  في
 اسهتراتيجي المؤسس  و  استراتيجي  الصغر   المؤسس   فيف  المؤسس   ستراتيجي ب تعلق  كله  تالبيئي  والقض ي 

 واسهتراتيجي  اسهتراتيجي  المؤسسه  المصهلتن كلا ستخاا ن أنن  م  ال غم علىهي نفسه   و  الأعم ل وحا 
 غههر والمنلإمهه   الصههغر  للمؤسسهه   الكبههر  المؤسسهه   مهه   المؤسسهه   جميههع علههى تنهبههق الأعمهه ل وحها 
 .ال بحي 

 الأعمههه ل وحهها  لكهه  منفصهههل  اسههتراتيجي   وضههع المفيهها مههه  أنهه  تجهها مههه  غ لبهه  الكبههر  ف لمؤسسهه  
 .الأ  المؤسس   اخ  الانت ج  خ  والاقس    الف و   (SBU) ستراتيجي لإا

 مزاي هه  ذلهك في بمه  عمه   وحها  كه  م  المستقب  واتج ه طبيع  في الأعم ل وحا  استراتيجي  تتا ف
 والمههههواز  والتمويههه   والإنتههه ج  التسهههويق ) الوظيفيههه  العمهههه  مجههه لا  وتنسهههيق مواز هههه   وتخصهههي  التن فسهههي  
 خلهههق اتجههه ه فيالإسهههتراتيجي  المختلفههه   الاعمههه ل وحهههاا  تهههاي  المؤسسههه   مههه   لعايهههاف  (وغرهههه  البشههه ي  
التي له  العايها مه  وحهاا   Sony  كش ك  متعا   أسواق فيللزب    علام  واحا   توفر خلال م  التض ف 

 التلفزيهههههون  أجههههههز ) للالكترونيهههه   Sony شههههه ك  ذلههههك في بمههههه الأعمهههه ل الإسهههههتراتيجي  والمشهههه زيع المشهههههترك   
 مثه  العلامه   المسهجل ) للموسيقى Sony و( الكمبيوت  وأجهز  النق ل   والإلكتروني    DVD ومشغلا 

 وش ك   (اامول  الهواتف) إزيكسون-سوني  (الفيلم توةيعاستو يوه   )للصوز  Sony  (كولومبي   أزيست  
Sony  للألع ب(PlayStation.) 

 ههههو الأعمههه ل وحهها أو إسهههتراتيجي   اسههتراتيجيته  تحايههها للمؤسسهه  ب لنسهههب  ال  يسههي  الاعتبههه زا ومهه  
 أفضهه  الزبه    احتي جهه   تلبيه  لههه  تتهي  الههتي القهازا  المؤسسهه  تمتلهك عنههام ف  المؤسسه  وإمك نيهه   قهازا 

 وظهه  ف مهه  تههأي المزايهه  مه  عهها ا أن وزغههمميهز  تف ضههلي    أو تن فسههي  ميهز   لههايه  أن يقهه ل من فسههيه   مه 
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 مزايه  لهقتخ مه  غ لبه  الوظ  ف ه هإلا أن ؛ الإنت ج أو والتهوي   والبتث البش ي   لمواز ك التسويق غر أخ  
 .1التسويق أنشه  خلال م  استغلاله  يمك  التي مهم  تن فسي 
 زسهه ل  اعمأن تهه يجهه  الأخهه   الأعمه ل وظهه  ف وجميههع التسههويق والغايددا  الوفيفيددة: الأهددا  -د
 سهبي  علهى  ااها   الكميه  ق بل  للقي سه   objectives **أهااف  وت جمته  إ  goals *وغ ي ته  المؤسس 
 لزيه    يتسهويق هاف  إ يترجم قا  فالاستثم ز على الع  ا ةي    ته غ ي وحا  الأعم ل أو المؤسس  المث ل 

 الاسهتثم زا  محفلإه  تهواةن لإعه    مه لي أو ههاف ا ه    المهوا  تكلفه  مه  للتها يإنت ج هافأو  المبيع   
 الأهههااف جميههع عهه  التعبههر وينبغههي  والإنت جيهه  المههوظفن تههازي  زيهه   ل البشهه ي  لمههواز ل هههاف  أو  للمؤسسهه 
 الههتي ت غهه  بهه  الأ اء ومسههتو  نههو  مهه  فهههم المههوظفن لجميههع يتسههنى حههى واضههت و  بسههيه  بعبهه زا  الوظيفيه 
 . 2المؤسس 

 ح لههه  فيو   باقههه   هقي سهههو  تحقيقهههه  يمكههه  بحيهههث مكتوبههه  الأههههااف تكهههون أن ينبغهههي أخههه    وبعبههه ز 
 في المئويه  النسهب  وةيه    وحها   لكه  وال بحيه  المبيع    حجم قي   وحاا  تشم  قا التسويقي   الأهااف
 الإنجه ةا  بعه  أو المسهتهاف  السهوق في للعمهلاء المئويه  والنسهب   الزبه    ش اء ومتوس   ي السوق حصته 
 .3للقي   ق بل ال الأخ  
 للجههو  الته   التك م  لتوفر وظيفي ال ستراتيجي  لإاتصمم  المؤسس   الوفيفية: الإستراتيجية -ه

  التخهزي  أو الجه    م اقبه ك لمشهتري   ا استراتيجي   شم ي قا الإنت ج  في  الأهااف تحقيق على ت كز التي
 والتقيهيم  والتهازي   والاحتفه    واختيه ز  موظهف  تعيهن مهع تتع مه  اسهتراتيجي   البشه ي   المواز  مج ل في

 اختيهه ز عمليهه  علههى  كههزت التسههويق  اسههتراتيجي  في  القهه از صههنع عمليهه  صههااز  في تكههون مهه  وغ لبهه  والتعههوي 
 السههوق أفهه ا  وزغبهه   احتي جهه   لههيي  يالهه يالتسههويق ب نهه م  وتهههوي  المسههتهاف  الأسههواق أكثهه  أو واحهها

 احتي جه   تن سه  أولا أن يجه  سهتراتيجي   ف لإفه اغ في تنمهو لا وظيفيه ال سهتراتيجي لإا قه ازا المسهتهاف  
 وبيئه  المت حه  لمهواز ل ب لنلإ  واقعي  تكون أن ث ني  وغ ي ته   أهاافه  بتلبي  يتعلق فيم  وظيفيال  لالم وأغ اض
  .غ ي تهو  وأهاافه   زس ل  المؤسس  مع متسق  تكون أن ث لث   المؤسس 
 لتتايها وظيفيه  اسهتراتيجي  كه  تقيهيم يهتم أن يجه  الش م   الاستراتيجي التخهي  عملي  إط ز فيف
 .وال بحي   وصوزته  والتك ليف   المؤسس  مبيع   على تأثره 

                                                             
1 : Jim Blythe, Phil Megicks, Marketing planning : strategy, environment and context, Pearson, UK, 2010. P:40. 

 مفهوم الرسالة، وفي العادة يكون هدف نوعي بطبيعته.: الغاية، وهو الهدف العام الذي يسير على نفس الخط مع * 

 : الهدف، يميل التعبير عن الهدف ليكون كميا، أو على الأقل قد يكون هدفا محددا يسير على نفس الخط مع الهدف العام.** 
2 : Philippe Villemus, Le plan marketing à l’usage du manager, Eyrolles, paris, 2009. P : 39. 
3 : Alexander Hiam, Marketing For Dummies, 3rd Ed, Wiley, USA,2009. P :49. 
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الأكثهه   الجوانهه   أحهها وظيفيالهه  لالمهه اسههتراتيجي  الواقههع في تنفهه  الههتي الأنشههه  يتضههم التنفيدد :  -و
 الأسهههواق مههه  الأقههه  علهههى اثنهههن لهههايه  وظيفيههه ال هههه ا  جميهههع أن ههههو التنفيههه  في هتمههه  إثههه ز  والجهههاي   ب لإ

 والسهوق  (ككه  والمتمهع ااتملهن  والمهوظفن والمسهتثم ي  والمهوز ي  العملاء أي) خ زجي سوق: المستهاف 
  الوظيفيهه  ا هه  تنفه  أنه  عنها بسهب  ههه ا يحها   (التنفيه ين والمهاي ي  والمهاي ي   المهوظفن أي) الااخليه 

 بنجهه ح  وظيفيهه  اسههتراتيجي تنفيهه   أجهه  مهه   فالشهه ك  وخهه زج  اخهه  سههواء حهها علههى انعك سهه   لههه  يكههون
 الأنشهه   اءأ مسهؤولي  ونتتملهي المهوظفن  هه ا بعها  وظفيهه بم والمع فه  الالتهزا  علهى تعتمها أن يج  نلإم الم

 الههااخلي التسههويق أنشههه  تنفهه  الأحيهه ن مهه  كثهر في المنلإمهه   السههب   لههه ا  الاسههتراتيجي  تنفيهه  مه  أجهه 
 .وظيفي ال ه ا  لتنفي    فعو  الموظف التزا  على الحصول اف،

 للتفه   الاسهتراتيجي التخههي  علهى وال ق به  التقيهيم م حله  تصمم المؤسس   والرقابة: التقييم -ي
 المههه لا  بهههن لتنسهههيقل ح سمههه   وههههي م حلههه  والغ يههه   الأههههااف مهههع للتوافهههق لهههه  المخهههه  الأنشهههه  علهههى

 الوقهه  وفي اقيقالهه نتهه جالإ علههى  ا مهه  عتمههاي المنتجهه   تههوف مهها  و  المن سهه  الوقهه  توةيههع  فمههثلا الوظيفيهه 
 التنفيهه  ضههم ن علههى يسهه عا التسههويق مههاي  الإنتهه ج  مههاي  مههع اتصهه ل علههى الحفهه   خههلال مهه   و المن سهه 
 ةيه    الهويه   المها  وعلهى  (المن سه  الوقه  في الإنته ج ضهم ن خهلال مه ) ي التسويق ستراتيجي للإ الفع ل
  ا مهه  يعتمهها التسههويق اسههتراتيجي  إنجهه ة حيههث  ف لح جهه  إ  التنسههيق خ صهه  في مجهه ل التسههويق العمههلاء زضهه 
 .خ  الأ وظيفي ال ستراتيجي  الإ مع تنفي تنسيق ال على

  اخليه  سهواء حها علهى التنلإيميه  الثق فه أن تكهون  المفيها مه  فإنه  كبرا  تحاي  ه ا أن م  ال غم على
 عمليهه  م احهه  جميههع في للغ يهه  مهههم الزبهه    علههى التركيههز علههى  لحفهه  ف  الزبهه    خامهه  علههى ت كههز وخ زجيهه 
 المههاي ي  علههى ينبغههيالعمليهه    و  وم اقبهه  والتقيههيم  التنفيهه   م احهه  خههلال سههيم  لا الاسههتراتيجي  التخهههي 

وا جيهاا مه  أجه  صه فأن يتو  الأعمه ل قه ازا  جميهع بهن الهتراب  ز يه  علهى القهاز  لهايهمأن تكهون  نالوظيفي
 .وعملا ه  المؤسس  مص لح

 تقيهيم يحها  ن حيه   مه   باايه يه  النه ههي ال التخههي  عمليه  به  قوز  تقيهيم م حل   الأحي ن بع  في
 تقيهيم  ون مه  مكتمله  غهر تكون استراتيجي  أي تنفي  فإن الواقع  في  استراتيجي  تنفي  تمي أن بعا ب  قوال  

 .1الأم  لز  إذا كليهم  أو التنفي  في أو الاستراتيجي  وم اجع  لتوفر ال ق ب  آلي   وإنش ء نج حه 

 لأن  الق  مهه  التخهههي   وز  في التخههي  لعمليهه  باايه  نقههه  بمث بهه  وم اقبه  وتقيههيم أخه    ن حيهه  مه 
 وتقيههيم ل صهها نلإهه   أن يكههون لههايهم المههاي ي  علههى ينبغههي أبههاا  تنتهههي لا عمليهه  هههو الاسههتراتيجي التخهههي 

 .مستم  أس   على التنفي  نت   
                                                             
1 : Michael R. Solomon, Greg W. Marshall, Elnora W. Stuart, op.cit, p:56 
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  خطة التسويق:/ ثالثا
 لكه  خهه  مه  سلسهل  عه  عبه ز  سه بق  بأنه  موضه كمه  ههو  الاسهتراتيجي التخههي  لعمليه  نتيج 

 لتنفيه  اللاةمه  الإجه اءا  مه  مفصهل  صهي غ  وف ته التسهويق خهه ف التسهويق  لقسم  للمؤسس  وظيفي مج ل
 مهعقي   يوال ق به  علهى الأنشهه  التسهو  والتقيهيم  لتنفيه  ل  ليه  أو وثيقه  تعت  التسويق خه   التسويق ب ن م 

 تحتهوي أنهه  مه  اله غم علهى العم   خه ؛ فعم  خه  نفسه  ليس  التسويق خه  أن الاعتب ز  في خ الأ
 والعمليههه    والملكيههه   الأعمههه ل منلإمههه   مثههه  أخههه   قضههه ي  تشهههم إلا أنهههه   التسهههويق  خهههه  علهههى عههه   

 ليسهت  التسهويقي  وا هه  العم  خه  أن م  ال غم علىو   المخ ط  وإ از  والبش ي   الم لي  المواز  استراتيجي 
  واحهها  وثيقهه  في التسههويق وخههه  الأعمهه ل  خههه  متههاع الصههغر  المؤسسهه   مهه  العايهها فههإن مترا فتههن 

 .مختلف  مص  ز م  المعلوم   م  كبرا قازا الجيا  ي التسويق ه ا  تتهل و 
 الفههه و  فيوالغ يههه     المعلنههه   أههههاافه تحقيهههق علهههى قهههازته  ههههو متههههوز  تسهههويقي  هههه   المميهههز   لسههم ف
 التسهههويقي  ا هههه  هيكههه  ذلهههك في بمههه  التف صهههي   مههه  مزيههها في التسهههويقي  ا هههه  تستكشهههف ونحههه  الت ليههه  

 أو المسههتهاف   والأسههواق التج زيهه   والعلامهه   معينهه   لمنتجهه   التسههويق خههه  تهههوي  ويمكهه   النموذجيهه 
 تههوي  خهه  مثه  التسهويق  ب نه م  مه  معهن عنصه  علهى ت كهز التسهويقي  للخهه  يمكه  كه لك    الصهن ع  
 .التسعر خه  أو التوةيع  خه  ووضع ت ويجي   خه  ووضع المنتج   

 ذا  المعلومهه   جميههع م اعهه   يههتم أن تكههون منلإمهه  جيههاا لضههم نالتسههويقي  يجهه  أن  ا ههه  جميههعف
 نضهع أن يجه  نموذجيه    تسهويقي   هه  الع يضه  ا ههو  أو يكه يوضه  اله 1-3الشهك  و   والمازج  الصل 

 :1الت لي  زبع النق   الأ ك  تلي جيا  تسويقي  خه  أن اعتب زن  في
 به لهبع   اله مه  المعلوم   م  تقصر أي وجو  عا  لضم ن ض وزي ش م  مخه  وجو شاملة:  -أ

 كهه  يتلقههى الأقهه  علههى ولكهه  البتههث  قيهها للوضههع ملا مهه  يكههون لا قهها المخههه  عن صهه  مهه  عنصهه  كهه 
 .الاعتب ز عنص 

 مخهه  أي  فه لم ونه ب نضهتي ألا ينبغهي ضه وزي  أمه  شه م  مخهه  وجو  م  ال غم علىمرنة:  -ب
 الحهه لا  أن جميهع بسهب   ا  صهه  الاحتي جه   ن سه يل لتعايله  الكف يهه  فيه  بمه  م نهه  يكهون أن يجه  ته زنخ

 .التخهي  عملي  يض  مف   بشك  ص ز  مخه  استخاا هي مختلف   وإن  والمؤسس  
 أحهههها يههههه  الوظيفيهههه  المهههه لافي  خهههه  وا ههههه  الأ التسههههويقي  ا ههههه  بههههن الاتسهههه ق متسددددقة: -ج

 علههى تسههتخا  وخههه  الههتي التسههويق خههه بههن  اتصهه ل أيضهه  شههم ي أن تسهه قللإ ويمكهه   اله مهه  الاعتبهه زا 

                                                             
1 : Charles W.L. Hill, Steven L. McShane, op.cit, P :114. 
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 خهه زج مهه  والمههوظفن التنفيهه ين أن يضههم  الاتسهه ق علههى الحفهه  و   الأعمهه لوحههاا   أو مسههتو  المؤسسهه 
 .التخهي  وعملي  التسويقي  ا ه  سيفهمون التسويق
أن  يجه  المهاي ي   كبه ز إ  المهه ف نه يه  في نفسهه  تبيع أن يج  التسويقي  ا ه  لأن منطقية: -د
  ههه ا تمويهه  في نقهه  أو  ف الهه إ  المههاي ي  يههافع قهها منهقههي غههر مخههه   فمنهقيهه  به يقهه  ا ههه  تتههافق

 .التسويقي 
 

 : هيك  الخطة التسويقية2-3الشك  
 

I .تنفي ي ملخص 

 ملخ . أ

 التسويق  ه  ال  يسي  الجوان . ب
II . الوضع تحلي 

 الااخلي  البيئ  تحلي . أ

 ا  زجي  البيئ  تحلي . ب
III . تحلي SWOT (والتهديدا  والفرص والضعف القوة نقاط) 

 القو  نق  . أ

 الضعف نق  . ب

 الف  . ج

 التهاياا .  
  SWOT مصفوف  تحلي . ه

 التن فسي  المزاي  تهوي . و

 الاستراتيجي التركيز تهوي . ي
IV .يةالتسويق غايا الهدا  و الأ  

 التسويق أهااف. أ
 التسويقي  الغ ي  . ب
V .يةالتسويق ستراتيجيةلإا 

 المستهاف السوق. أ

 المنت  استراتيجي . ب

 التسعر استراتيجي . ج

 التوةيع استراتيجي .  

 التروي  استراتيجي . ه
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VI . التسويق تنفي 

 الهيكلي  المس   . أ
 التكتيكي  التسويقي  الأنشه . ب

VII .والرقابة التقييم 

 زسمي  ضواب . أ

 زسمي  غر ضواب . ب

  للتنفي  الزمي الجاول. ج

 التسويق تاقيق.  
Source : O.C. Ferrell, Michael D. Hartline, op.cit, p : 42. 

 
 
 
I. الع يضهه  ا هههو  مههع الشهه مل   التسههويق  ههه  ملخهه  هههو التنفيهه ي الملخهه : تنفيدد ي ملخددص 

 اهه  تقههام هههو التنفيهه ي الملخهه  مهه  والغهه ض   وتنفيهه ه التسههويق للاسههتراتيجي  ال  يسههي التوجهه  تنقهه  الههتي
  وز له التي تتعلق أو  ستفس زا لإا أو ال  يسي  القض ي  بس ع  يحا  أن للق زا يمك  بحيث ا ه  ع  ع م 

 الأقسههه   في وجهههو  الم مفصهههل  معلومههه    قهههاي لا التنفيههه ي الملخههه  لههه لك   التسهههويق اسهههتراتيجي  تنفيههه  في
 خهه  الكه   مه  وانه الج يقها  مهوجز يهه ب   النه  ي  ا ه  تاعم أخ   تفصيلي  معلوم   أي  أوالموالي  

 التوجهه  ج نهه  إ   الأ اء تقيههيم وإجهه اءا  والتكهه ليف المبيعهه   توقعهه   الأهههااف  ذلههك في بمهه  التسههويق 
 هههي والفكهه    للخههه  الههزمي والإطه ز نههه ق تحايهها التنفيهه ي للملخه  ينبغههي  ي التسههويق سههتراتيجي للإ العه  

 .للتنفي  الزمي وإط زه  لخه ل س يع فهم الق زا إعه ء
 أو التسهويقي التخههي  مه  أخه   لأسهب ب التنفيه ي الملخه  تقه أ قها المؤسسه  وخه زج  اخه  الأفه ا 

 ههههههم وز  بسهههههب  التف صهههههي  بعههههه  تتج هههههه  التسهههههويق خهههههه  سهههههتخاميم مههههه  العايههههها النه يههههه   في  التنفيههههه 
 المتوقهع والع  ها الإجم ليه   لتكلفه ب اهتم مه  أكثه  كهوني قا المث ل  سبي  على التنفي ي   ل  ي )وظيفتهم(  ف

 ا ههه  قهه اء  في ت غهه  قهها الاسههتثم زي  البنههوك أو الم ليهه  المؤسسهه    ا ههه  تنفيهه ب اهتم مهه  وأقهه  ا ههه   مهه 
 مصهلت  لهايهم اله ي  الآخه ي  أو والمستثم ي   الموز ي   وب لمث    لاة  تموي  أي على الموافق  قب  التسويقي 

 الملخه  الحه لا   هه ه فيي   التسهويقعلهى ا هه   الأحيه ن بعه  قا يسم  لهم الإطلا  المؤسس  نج ح في
 .والعوا ا والتك ليف  وأهاافه   للخه  موجز  ا  ينق  أن يج  لأن  الأهمي   ب لغ أم  التنفي ي
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 ههو  ا مه  يكهون أن يج  التسويق  خه  م  الأول العنص  هو التنفي ي الملخ  أن م  ال غم علىو 
 التسهويقي  ا هه  وضهع تميه أن بعها كت بته ( وضهوح  وأكثه ) الأسه  م  لأن  مكتوب كونلي الأخر العنص 

 خههه  مهه  الوحيهها العنصهه  يكههون قهها   لأنهه خهه في الآ تنفيهه يال لخهه الم لكت بهه  آخهه  سههب  هنهه ك  بأكملههه 
 ثهه أن يم التنفيهه ي الملخهه  علههى يجهه  لهه لك  ونتيجهه   الأفهه ا  مهه  كبههر عهها  قبهه   الهه ي يقهه أ مهه التسههويق

 .1بأكمله  التسويقي  ا ه  باق 
II . المعلومه   جميع يلخ  ال ي الوضع  تحلي  هو التسويق خه  م  الت لي القسم: الوضع تحلي 

 البيئه  تحليه  عه وي  للمؤسسه    زجيه وا الااخليه  البيئه  حهول صهل  ذا  الهتي تكهونو   عليهه  الحصول تمالتي 
 وتههوف  التكنولوجيهه   أو المعههاا  وقههاز  والعمهه  البشهه ي   المههواز  وتوةيههع تههوف  مثهه  بعوامهه  للمؤسسهه  الااخليهه 

 الح ليههه  التسهههويقي  الأههههااف يلخههه  ذلهههك  إ  وب لإضههه ف   المؤسسههه  هيكههه   اخههه  واله قههه  الم ليههه   المهههواز 
 .والأ اء للمؤسس 

 المسهتهلك) المستهاف السوق  حتي ج  ب يتعلق فيم  ال اه  الوضع يتن ول الزب    بيئ  تحلي كم  أن 
 هههه ه ح ليههه  تلهههي المؤسسههه  منتجههه   ومههها  الاحتي جههه    هههه ه في المتوقعههه  التغهههرا و   (الأعمههه ل زجههه ل أو

 الاقتصه  ي الح له  و  ن فسه ب لم الصهل  ذا  ا  زجي  العوام  تشم  ا  زجي  البيئ  تحلي  وأخرا   الاحتي ج  
 علهى مب ش   وغر مب ش   كبر  ضغوط  تم ز  أن يمك  التي والتكنولوجي  الق نوني  و  والسي سي  والاجتم عي 

 .للمؤسس  التسويقي  الأنشه 
 ههه ه  التسههويق خههه  وضههع في صههعوب  الأكثهه  الأجههزاءأحهها  هههو وضههعلل شهه م الو  واضهه ال تتليه إن ال

 الحصههول ويمكهه   الأس سههي  المسهه    علههى وي كههز شهه م  كههوني أن يجهه الهه ي  التتليهه  بسههب  تنشههأ الصههعوب 
 مهه  يكههون قهها أو  للمؤسسهه ي  التسههويق المعلومهه   نلإهه   خههلال مهه   اخليهه  الوضههع لتتليهه  المعلومهه   علههى

 فهههإن الحههه لتن  كلتههه  وفي  الث نويههه  أو الأوليههه  التسهههويق بحهههو  خهههلال مههه  خ زجيههه  عليهههه  الحصهههول الضههه وزي
 .لتتلي الموجه  ل والمعلوم   البي ن  عا  كبر م   وجو ب يكم  التتاي

III . تحليدددد SWOT  :تحليهههه  ي كههههز SWOT ( والضههههعف القههههو  نقهههه  ) الااخليهههه  العوامهههه  علههههى
 بعهه  تعهههي الههتيو  السهه بق قسههمال في الوضههع تحليهه  مهه  المسههتما ( والتهايههاا  الفهه  ) ا  زجيهه  والعوامهه 

 والفهههه   والضههههعف القهههو  نقهههه   تلههههك  المسهههتهاف السههههوق احتي جهههه   تلبيههه  في للمؤسسهههه  عيههههوبالو  زايههه الم
 تقهو  مه  تحايها علهى التتليه  هه ا يسه عاف  والمن فس  السوق لاحتي ج   ب لنسب  تحليله  ينبغي والتهاياا 

 تحسيني . ا إج اء وم  تحت ج  م  جيا بشك  المؤسس   ب 

                                                             
1 : Philip Kotler, Gary Armstrong, op.cit, p :55. 
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 الاسهتراتيجي وقهفالم وتقيهيم لتنلإيم بسي  إط ز لأن  النه ق واسع قبولا SWOT تحلي  اكتس  وقا
 يسهه ء أن يمكهه  SWOT تتليهه ف مفيهها   أ ا  أي مثهه  ذلههك  ومههع  التسههويقي  ا ههه  وضههع عنهها للمؤسسهه 
 أ اء علههههى تههههؤث  أن شههههأنه  مهههه  الههههتي ال  يسههههي  المتغههههرا  لتتايهههها المن سههههب  البتههههو  تجهههه ي لم مهههه  اسههههتخاام 

. ا  زجيه  القضه ي  م  الااخلي  القض ي  بن الفص  عا  هو SWOT تحلي  في ش  ع خهأ وهن ك  المؤسس 
 الههتي تقههو  ب لمؤسسهه ا  صهه   الااخليهه  القضهه ي  هههي (Strengths & weaknesses) والضههعف القههو  نقهه  

 بشههك  توجهها الههتي ا  زجيهه  القضهه ي  هههي( Opportunities & threats) والتهايههاا  الفهه    تتليهه  لب
الهتي تعته   للشه ك  الاسهتراتيجي  البهاا   ق  مه  ههو آخه  شه  ع خههأ  تلي التي تقو  ب لت المؤسس  ع  مستق 

 .SWOT تحلي  في ولي  التسويق  استراتيجي  من قش تاخ  عنا  باا  ال ولك   ف  ك
 التن فسههههي  والمزايههه  الاسهههتراتيجي التركيهههز لمع لجههه  التسههههويق خهههه يهههتم تحويههه    SWOT تحليههه في نه يههه  

 مههع للمؤسسهه  القههو  نقهه   تههه بق يكمهه  في الاسههتراتيجي تركيههزلل لتهههوي ا مفتهه ح  الاسههتراتيجي  في لتسههخره 
 هههه ه في مؤسسههه  أي يواجهه  الههه ي التتهههاي إنو   للزبهه    مضههه ف  قيمهه  تقهههام قهههازا   لههق المت حههه  الفهه  
 هههو ههه ا  المن فسهه  المؤسسهه   تقههامه  الههتي تلههك علههى منتج تههه  لشهه اء لزبهه    مقنههع سههب  خلههق هههو الم حلهه 
 .الاستراتيجي  تهوي  يمك حيث  وله ح الاستراتيجي التركيز يصب  أن على قويال السب 

IV .لخههههه ل نتيجهههه  والمتوقعهههه  الم جههههو  لنتهههه   ل زسمههههي تعبههههرهههههي ية: التسددددويق غايددددا الو  هدددددا الأ 
  التسهويق اسهتراتيجي  ط يهق عه لمه  سهيتتقق  بسهيه  صه يح  وههي عبه ز  عه  ت واسع   هاافالأي   التسويق

 أكثه  ههي التسويقي  الأهااف  المواز  تخصي  ق ازا  اتخ ذعنا  توج توفر ال هو لأهاافل   يسي ال وظيف ال
 قيههه  ب تسههم حهههى  الكميهه  حيهههث مهه  التسهههويقي  الأهههااف ذكههه  وينبغههي  للتخههههي  ضهه وزي  نهههه إو  تحايههاا

 وضههههع بعهههها تنفيهههه لل أسههههه  يجعلههههه  التسههههويقي  لأهههههاافل الكميهههه  لهبيعهههه ا إنإ  حهههها مهههه     قيههههقمعقههههول و 
 .الاستراتيجي 
 المؤسسه اله ي تسهعى  الأ اء أههااف يحها   الأولل  هافن ز يسين:  التسويقي  ا ه  م  الجزء ه ا

  الثداني  ( تحقيقه المؤسسه  تأمه  مه  أي) التسهويقي  سهتراتيجيته لإ الاسهتراتيجي التركيهز خهلال مه  تحقيق  إ 
 التسهويقي  ا هه علهى  به   قوال التقيهيم م حله  في الفعلهي الأ اء المؤسسه تقهي   سوف خلاله  م  مع ير يحا 

 ولا (goals) الغ يهههه   لا  أنهههه نتهههه ك  أن المهههههم مهههه  الم حلهههه   ههههه ه في  (الفعلههههي الأ اء قيهههه   سههههيتم كيههههف)
 التسهويق غ يه   تكهون أن يجه ف  بوضهوح  محا  زس ل  بي ن  ون تهوي ه  يمك  (objectives) الأهااف

 .التسويق الغ ي   م  طبيعي بشك  تتافق أن يج  ي التسويق الأهااف بينم   زس ل  المؤسس  مع نسجمت
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V .تحقههق أن للمؤسسهه  يمكهه  كيههف وضهه ي التسههويق خههه  مهه  الجههزء ههه اية: التسددويق سددتراتيجيةلإا 
 وخلههههق المسهههتهاف  الأسهههواق وتحليهههه  اختيههه ز علهههى تنههههوي التسههههويقي   لاسهههتراتيجي    فالتسهههويقي  الأههههااف
 الأسههواق تلههك احتي جهه   لتلبيهه ( والسههع  الههتروي   التوةيهع  المنههت  ) المن سهه  التسههويق ب نهه م  علههى والحفه  

 بشههيء القيهه   خههلال مهه  تن فسههي  ميههز  ستكتسهه  تقههو  المؤسسهه  بتبيهه ن كيههف المسههتو  ههه ا في  و المسههتهاف 
 تكههون أن يجهه و    المن فسهه عهه وضال مهه  أعلههى جههو   ذا  منتج تههه  تكههون أن يجهه ف  المن فسهه  مهه  أفضهه 
 كهوني أن ويجه  الإمكه ن  قهاز فع له  التوةيع أس لي  تكون أن ويج  الجو    مستو  مع يتفق بم   أسع زه
 ههه ه جعه  المؤسسه  تحه ول أن المههم ومهه المسهتهافن   الزبه    مهع التواصه  في فع ليهه  أكثه  نحهو علهى الهتروي 
 إ از للمؤسسهههه   يمكهههه  كيههههف ي  التسههههويق سههههتراتيجي الإ تشههههر مع نيههههه  أوسههههع في وهكهههه ا   مسههههتاام  المزايهههه 

 .المن فس م   علىأ ميز  نته تم به يق  الزب    مع علاق ته 

VI .ب نههه م  تنفيهه  ،ههه  سههيتم الهههتي الكيفيهه  ي التسهههويق ههه ا  تنفيهه  قسهههم يصههفي: التسدددويق تنفيدد ال 
 التسههويق  سههتراتيجي  ب يتعلههق فيمهه  الأسههئل  مهه  العايهها علههى يجيهه  التسههويق خههه  مهه  الجههزء ههه ا  التسههويق
  :الس بق القسم في الموضت 

 ؟ ااا   التي ستنف  التسويق أنشه  م  .1
 ؟ الأنشه  ه ه إج اء سيتم كيف .1

 ؟ الأنشه  ه ه تنفي  سيتم مى .3

 ؟ الأنشه  ه ه إنج ة ع  المسؤول هو م  .1

 ؟ الأنشه  ه ه ستكلف كم .0

 تنفيه  م حله  فهإن السهب   لهه ا  كبهر خهه  ههو التسهويق اسهتراتيجي  نجه ح للتنفي   جيا  خه  باون
 علهى توقهفي التنفيه  أن أيضه   نته ك   أن يجه   و التسهويق اسهتراتيجي  م حله  أهمي  بنف  هي التسويق خه 

 لههه لك  ونتيجهه   المؤسسهه   ولههي  التسهههويق  اسههتراتيجي   نفهه ههههو مهه  ي وظففهه لم المههوظفن  عههم كسهه 
 .التنفي  لنج ح ح سم  هي الموظفن وتازي  والاتص لا   الموظفن  وتحفيز  لقي   مس    ك

VII .نته    تقيهيم يه كيف تجيه  عه   ا هه  تف صهي  التسويق م  الأخر القسم في: والرقابة التقييم 
 مهع بمق زنته  الفعلهي الأ اء وتقيهيم الأ اء  مع ير وضع التسويقي  ال ق ب  شم وتعلي    وال ق ب  التسويق ب ن م 
  والفعلههي المهلههوب الأ اء بههن التفهه و  مهه  للتهها الأمهه  لههز  إذا التصههتيتي  الإجهه اءا  واتخهه ذ المعهه ير  ههه ه

 علهى المعه ير هه ه تسهتنا أن يمكه و   السه بق  ا هه  في المعلن  الأهااف مع الأ اء مع ير زب  يتم أن يج ف
 الخ....الإعلان مع ير حى أو ال بحي   أو السوقي   والحص  المبيع    حجم في ةي  ا 
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الههتي  نته    ا هه  قبهه  الأ اء معه ير جميهع علهى الاتفهه ق يهتم أن يجه    ااها  المعيهه ز عه  النلإه  بغه 
 التكه ليف  تقهاي ا ف  والم اقبه  التقيهيم عن صه  مه  ه مه  عنصه ا أيضه  ههو التسهويق  هه  الم لي التقييمو  ؛تقيم

 في ز يسههي   وزا تلعهه  ب لميزانيهه  المتعلقهه  الاعتبهه زا  الواقههع  في  الم ليهه  التوقعهه   تحهها  والإيهه ا ا  والمبيعهه   
 في التوسهع حا قتر إ مثلا   الأوق   جميع في للمؤسس  الم لي الواقع زصا يج   فالبايل  الاستراتيجي   تحايا
 ىحهه  والفه   واله قهه   للوقه  مضهيع  هههو م ليه  مهواز   ون مهه  المنتجه   تغيهر أو جايهها  جغ افيه  منه طق

 علههههى المقبههههول الع  هههها تههههوفر  بجيههههاذا  قيمهههه   الاسههههتراتيجي  تكههههون أن يجهههه  متههههوف    الأمههههوال ك نهههه  إذا
 .النه  ي  ا ه  م  جزءا لتكون الاستثم ز 

 مه  عها  اسهتخاا  للمؤسسه  يمكه   المهلوبه  التوقعه   مسهتو  إ  التسهويق خه  ت ق إذا لم وأخرا 
 التسههههههويق تههههههاقيقوا  نجهههههها الأ  ههههههه ه إحهههههها و  ه الاختلافهههههه    لههههههه ااتملهههههه  الأسههههههب ب لتتايهههههها الأ وا 

Marketing Audit  والأ اء سههتراتيجي  لإوا   المؤسسه  تسهويق ههاافلأ المنهتلإم الفته  وههو عبه ز  عه  
 بهههه لإج اءا  والتوصههههي  التسههههويقي  ا ههههه  في الضههههعف نقهههه   عههههزلعلههههى  يسهههه عا أن يمكهههه  التسههههويق اقيقتههههف

 اتخ ذهه  يمكه  الهتي الإجه اءا  أيضه  توضه  التخههي  عمليه  م اقبه  م حله ففي   الأ اء تحسن في للمس عا 
 .1والفعلي المخه  الأ اء بن الاختلاف   م  للتا

 واض  فهم على يعتما ال ي  لمستقب  ب تعلقي التسويقي التخهي  التخهي   عملي   جميع مث 

 تكون أن إ  يحت ج ال ي الزمي البعا يتضم  لأن  مهم الأسلوب ه ا  والسوق التنلإيمي  الاحتي ج   م 
 .والتكيف والتوقع التكه  على القاز  على يعتما مخه  نه   ه ا البوضوح محا  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                             
1 : Geoff Lancaster, Lester Massingham, op.cit, p:22. 
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 :التسويق خطة أهمية/ رابعا
 التسويق خه  الهاف م  يفهم أن يج ف  الفوا ا م  عا ال لايه  التسويقي التخهي  عملي  إن

 م  يلي: تحقق يا الج تسويقي ال ه   ف  أهميته  لنقاز
 وأ اء SWOT تحلي  الوضع ه ا   ويشم للمؤسس  والمستقبلي الح لي الوضع ك  م  تش ح .1

 .الم ضي في المؤسس 

 في وضعه  تتوقع أن للمؤسس  يمك  بحيث( والغ ي   الأهااف) المتوقع  النت    بتتايا تقو  .1
 .التخهي  فتر  نه ي 

بتعيين   عم  ك  ع  المسؤولي  حى يتسنى تحايا ستج   التي ااا   الإج اءا  تصف .3
 وتنفي ه.

 .المق ز  الإج اءا  لتنفي  اللاةم  المواز  تحا  .1

 توف  ال ق ب و   صاال ق ب   فملاحلإ   ال تنفي  يمك  بحيث ونت  ج  عم  ك  زصا تسم  .0
 .الق  م  لم  ل التخهي   وز  لباء معلوم  

 الغهه ض في خ صهه  مصههلت  لههايهم  لمههازاء  فالمؤسسهه  فهه ا لأ جههاا مهمهه  هههي ا مسهه  الأهههااف وههه ه
 المسهتو  مهاي ي  التسويقي  الإج اءا  تنفي  ضم ن ع  المسؤول  هي لأنه ( محا   إج اءا  وصف) الث لث

 التغيهههرا  أن مههه  التأكههها ت يههها لأنهههه   (وم اقبههه  زصههها) ا ههه م  الغههه ض في خ صههه  مصهههلت  لهههايه  المتوسههه 
 التسهويق اسهتراتيجي  لمه ذا تقيهيم علهى ي قه  ز  وايكونه أن المهاي ي  ههؤلاء يجه ب لصهوز  المهلوبه    تمت التكتيكي 

  المهلوبههه  المهههواز  تحايههها ال ابهههع الغههه ض في تكمههه  قههها ذلهههك  ومهههع للنجههه ح  إلح حههه  الأكثههه  القلهههق  تهههنج  لم
 الح سمه  القه ازا  يتخه ون اله ي  التنفيه ين المسهؤولن لكب ز ستراتيجي لإا يص للإ وسيل  هي التسويق خه ف

 لم إذا الفشه  تثب  أن يمك  جاا السليم  التسويقي    ه ف  لمواز وكف ء  ا الإنت جي  بتخصي  يتعلق فيم 
 التنه ف في  فقه  عمه  وظيفه  لهي  التسهويق أن نته ك  أن المههم مه و   ا هه  تنفيه ل كه ف تموي هن ك  يك 
 خهههه  لهههايه  البشههه ي  والمهههواز  والتههههوي   والبتهههو  التمويههه   مثههه  أخههه   وظههه  ف  فالشهههتيت  المهههواز  علهههى

 .العلي  للإ از   نفسه تبيع أن يج  التسويق خه  المنهلق ه ا وم   ،م خ ص  استراتيجي 
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 المطلب الثاني:  الإستراتيجية التسويقية والتوسع الدولي  

الهوظيفي  هه ه الأههااف علهى مسهتو  تحقيق الأهااف سواء ك ن  إ  التسويقي  تسعى الإستراتيجي 
القهههو  نقهه   التسهههويق وعلههى أسههه   لمهه لا  معههه  وهههه ه الأهههااف يهههتم تحايههاه  ال  يسههي  أو علههى المسهههتو 
مفههههو   إ  علهههى المؤسسههه   و سهههنتع ض في هههه ا المهلههه  المهههؤث   التسهههويقي  والتهايهههاا  والضهههعف والفههه  

وخهواته .  و مستوي ته  التسويقي   وضع الإستراتيجي  إ  و الأسب ب المؤ ي  والمميزا  

 أولا/ مفهوم الإستراتيجية التسويقية: 

في مجههه ل الأعمههه ل خهههلال  شهههعبي  ذا  التسهههويق أصبحت أول كلمههه  أن إسهههتراتيجي  علهههى الههه غم مههه 
على نه ق واسع.  والتع يف   نق ش لمختلف التفسرا  إلا أنه  لا تزال موضو   سنوا  الستين  

التعهه زيف  بعهه  منههه  الكته ب والمههؤلفن  كبههر مهه  لعهها  التسهويقي  تعهه زيف للإسههتراتيجي  فهنه ك عهها 
ك لت لي:  لا الحص  ال ك  على سبي  المشهوز 

الهههتي يعتهههز  علهههى الأسهههواق ااهها   للأنشهههه  التسهههويقي  - Dibb  &  Simkin "تشهههر الاسههتراتيجي 

استغلاله ".  التي يمك  التن فسي  الميز  وأنوا   استهاافه 

بشهههأن  الإ از  الهههتي تتخههه ه  القههه ازا  مههه  مجموعههه  علهههى أنهههه  تع يهههف الاسهههتراتيجي  - Doyle "يمكههه 

المخت ز ".  في أسواقه  مستاام  تن فسي  لتتقيق ميز  مواز ه  وتخصي  العم   كيفي 

الأعمهه ل الههتي يتوقههع أن تحقههق  خههلال وحهها  التسههويق هههو منهههق التسههويق مهه  - Kotler "اسههتراتيجي 

الأهااف التسويقي ". 
- Porter يعهههه ف الإسههههتراتيجي  التسههههويقي  بأنههههه  "المههههنه  والوسههههيل  الههههتي لا يمكهههه  أن يصههههما أم مههههه  

المن فسن". 
- أمه   Cavusgil  &  Knight  &  Riesenberger  (2012) يع فهون إسهتراتيجي  التسهويق الاوليه  

وع وضهههه   وضهههع نفسهههه  كيفيههه  في تق يههه  الشههه ك  الهههتي توجههه  للأسهههواق الاوليههه  عمههه  بأنهههه  "خهههه 
ب نهههه م  الههههتي ينبغههههي في توحيهههها أو تكييههههف عن صهههه  والازجهههه  المسههههتهاف   الزبهههه     ب لنسههههب  لشهههه ا  

يتقهه سمون  العمههلاء الهه ي  مهه  التسههويق1"  حيههث أن شهه يح  السههوق الاوليهه  هههي عبهه ز  عهه  مجموعهه 
الأسواق الوطني .  العايا م  ع  ا ص    المشترك 

                                                             
1: S. Tamer Cavusgil, Gary Knight, John R. Riesenberger, op.cit, P:481. 
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 international marketing  إسهتراتيجي  التسهويق الاوليه David L. Kurtz  (2012)ويعه ف  -

strategy   بأنههه  "توحيهها المههزي  التسههويقي مههع بعهه  التعههايلا  الهفيفهه  في كهه  مهه  الأسههواق االيهه
 ".1والأجنبي  للمؤسس 

الاوليهه  بأنههه   التسههويق اسههتراتيجي  Kerin   &Hartley & Rudelius (2013)ويعهه ف كهه  مهه   -
 .2تختلف الثق ف   عنام  ثق في  وتكييفه  تش ب  هن ك يكون عنام  التسويق أنشه  توحيا "مم زس 

 مهه  أس سههي نمهه  هههو التسههويق اسههتراتيجي " :صهههل ههه ا الم جههوه  يجسهها التهه لي  ذلههك التع يههف ومههع
 البيئيه  والعوامه  والمن فسهن الأسهواق مهع نلإمه الم وتفه علا  المواز   وتخصي  له   والمخه  الح لي  هاافالأ

  (إنج ةه  يتعن التي الأهااف) ؟ هي م  ا تح أن ينبغي استراتيجي  أن التع يف ه ا يشر"  3الأخ  

 الههتي والأنشهه  المهواز مه  هههي ) ؟ وكيهف  (عليهه  التركيههز الهتي يجه  المنتجهه   وأسهواق صهن ع  أي ال) أيه  ؟
 .تن فسي  ميز  اكتس ب أج  م ( البيئي  والتهاياا  الف   لمواجه  سوق/ منت  ك تخص  ل

 الاسههتراتيجي   مهه  ه مههي تسلسهه  لههايه  المنلإمهه   مهه  العايهها واحهها   شهه مل  اسههتراتيجي  مهه  بههالا
 .للش ك  مختلف مستو  على تص غ ك  المترابه  

 :4هي المنتج   متعا  الكبر   المنلإم   معلإم في للاستراتيجي  ال  يسي  الثلاث  المستوي  
 الش ك  استراتيجي  -

 الأعم ل مستو  استراتيجي  -

 .التسويق استراتيجي  المث ل سبي  على وظيفي   استراتيجي   -

 شههرحيهث ت  المهه ل هه ا تعقيها لمهها  مقيه   هههي ولكه    شه مل  حهه ل بهأي ليسهه  التع يفه   هه هف
 والبيئهه   المؤسسهه  بههن لهه ب ل وأ ا  شهه مل  خههه  عهه  عبهه ز  هههي التسههويقي  الإسههتراتيجي  أن إ  زيف التعهه هههه 

 .التسويقي  البيئ  متغرا  تج ه والفع ل  الس يع  الإستراتيجي  خلال م  ب لم ون  الإستراتيجي  ه ه وتتميز
 والتي وفع ل  ومن سب  متن سق  ال  يسي  والق ازا  المب  ا م  مجموع  هي التسويقي  الإستراتيجي  إذن

 .التسويقي  والبيئ  العوام  ظ  في التسويقي  أهاافه  تحقيق إ  المؤسس  تتهلع خلاله  م 
 العمهه  وتسلسهه  والسي سهه    التسههويقي   الأهههااف تههام  أن الجيهها  التسههويقي  للإسههتراتيجي  فينبغههي

 تهههوي  يههتم الهه ي الأسهه   تههوفر هههو التسههويق اسههتراتيجي  مهه  والهههاف   متم سههك تكههونوأن ( التكتيكهه  )
 .وكف ء  بفع لي  بمهمته  للقي   للمنلإم  يسم  وه ا. تكتيكي  خه 

                                                             
1 : David L. Kurtz, op.cit, p :223. 
2 : Roger A. Kerin, Steven W. Hartley, William Rudelius, op.cit, p :128. 
3 : Svend Hollensen, Marketing Management, op.cit, p :2. 

 .831: ص ،4002 الأردن، وائل، دار التسويق، استراتيجيات البرزنجي، فهمي محمد أحمد البرواري، المجيد عبد نزار: 4 
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التسهههويقي   الاسهههتراتيجي  حيههه ل شهههيئ  تفعههه  أن الواقهههع في ي غبهههون الههه ي  للممههه ز   ال  يسهههي  المشهههكل و 
يههه  الإسهههتراتيجي  التسهههويقي ؟  ومههه ذا ف لعايههها مههه  التعههه زيف تخلههه  بهههن م ه  تبهههاأ أيههه  مههه  ههههو   للمؤسسههه 

 ؟ تتضم ؟  وأي  تباأ وتنتهي الإستراتيجي  التسويقي 

 أنههه  يبههاو الههتي التسهويق اسههتراتيجي   مهه  ك مله  مجموعهه  نهه   نحهه  ختلفه  الم تع يفهه  ال ضههم  أيضه  
 :السوق سيه  ك   محا  لغ ض مصمم  تكون

 الق  ا -

 المتتاي -

 ت بعال -

 المتخص  -
 :الع م  بوزت  استراتيجي  و 

 التكلف  قي    -

 المنت  تميز -

 السوق تجز   -
 :Treacy & Wiersema’sإستراتيجي  التفوق له و 
 المنت  قي    -

 الإ از  كف ء  -

 العملاء مع العلاق   -
 :النمو استراتيجي  و 

 الأفقي التك م  -

 العمو ي التك م  -

 التنويع -

 التكثيف -
 وسهوق التنلإيميه  لللإه وف وفقه  تسهتجي  أن مؤسسه  لكه  وسهيكون الأخه   عه  تختلف ح ل  ك ف

 الاحتي جهه   تلههي وسههوف المؤسسهه    لمختلهف مختلفهه  أشههي ء التسههويق اسهتراتيجي  سههتعي  ،هه  خ صهه  معينه 
 .السوق وفي المؤسس   اخ  المختلف 

 وتعقيها تنهو  ؛ه امالهتي تخه الأسهواق وطبيعه  تنهو   م  اله م  الجوان  م  عا  في تختلف ف لمؤسس  
 تهههههوز المسههههتخام ؛ التشههههغي عمليهههه   و  تكنولوجيهههه  مهههه  تنههههو ال طبيعهههه  تقههههامه ؛ الههههتي ا ههههام  و  المنتجهههه  
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 وتنفيــذ الاســتراتيجية صــياغة في المشــاركين الأفــراد وقــدرات خصــائص التنبــؤ؛ إجــراءاتو  الحــالي التخطــيط

 لتحقيــق المؤسســة ســعي المنافســين؛ طبيعــة ؛المؤسســة عمــل إطــار في الأعمــال لبيئــة والقــيم المعــايير العمليــات؛

  المصلحة، أصحاب ومطالب طبيعة والتقدم؛ النمو

 ونشــــاط الســــوق في والاســــتراتيجية الأعمــــال هــــدف تــــترجم الواقــــع في التســــويق اســــتراتيجية وهكــــذا

 .التسويق

 ،يــاتالأدب في دائمــا المفقــود هــو التســويق واســتراتيجية الأعمــال اســتراتيجية بــين الحاســم الارتبــاط هــذا

 الانقسام هذا تعزيز يتم حين في ،التسويقعن  مختلفةوهو  الانضباط ةالمؤسس استراتيجية أو عمل يعتبر كما

 مـن يـأتون بالتأكيـد والـذين مختلفـة مهـارات لـديهم تكـون قد الذين الإدارة ومعلمو التجارية المدارس قبل من

 :لسببين خطر كوني أن يحتمل الإتجاهين هذين بين المصطنع والانقسام المختلفة، الأعمال خلفيات

 الشـخص أو الأعمـال تطوير مدير التجاري، المدير العام، المدير الرئيس، ونائب التسويق، مدير ،أولا

 الســـوق عـــن واضـــح هـــدف وضـــع علـــى قـــادر غـــير ببســـاطة هـــو المؤسســـة في التســـويق وظيفـــة عـــن المســـؤول

  .للمنظمة الأجل طويلةال تجاريةال لهدف دقيق وفهم عميق بدون العملي التسويق واستراتيجية

 أن ريـدأيـن ت التحديـد وجـهبو  تذهب، أين إلى المنظمة، به تقوم ما عن واضحة فكرة لدينا يكن لم إذا

 وظيفـة مـن أكثـر شـيء لـدينا التسـويق يكون أن يمكن ثم سنوات، عشر أو خمس أو ثلاث غضون في كونت

  . السوق استراتيجية هناك يكون لن الواقع، في ،المنظمة في يوم بعد يوما الفعل رد

 المـــدخلات نوعيــة علــى تعتمــد ســتراتيجيةلإوا المنظمــة أعمــال هــدف مــن العملــي نجــاحال فــإن ،ثانيــا

 العليــا والإدارة والتخطــيط اســتراتيجية إلى ينظــر المنظمــات، مــن العديــد ففــي، الأعلــى في الصــحيح لتســويقل

 المنظمـة تـود أ�ـا كيـف أو تكـون أن المنظمـة تودكيف عن   ،قاور الأ إلى رغبات أو طموحا�م ونقل الجلوس

 الوضـع نعـ الجيـد الفهـم علـى تعتمـد سـوف العمل استراتيجية وتطوير الأعمال هدف تحديد، فتتصرف أن

 هنـاك أخـرى، وبعبـارة ،العمـلاء مـن الطلـب في الأرجـح علـى والمستقبل الحاضر واتجاهات للمنظمة التنافسي

  .للشركات التخطيط رحلةلم أو الأعمال رجالل جدا اسمالح التسويق مدخل
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 إسههتراتيجي  لأن  (3-3) الشههك  في كمهه  فيتضهه  الإسههتراتيجي  التسههويقي  تع يههف مهه  الثهه ني الجههزء أمهه 
 يسههههمى مهههه  إطهههه ز في" محليهههه  تصهههه ف ولكهههه  ع لميهههه  فكهههه " شههههع ز لتتقيههههق ج ههههها  تسههههعى الاوليهههه  التسههههويق

*Glocalization   والف و  ال  يسي المق  بن الحيوي التراب  خلال م. 
 

: مبدأ نق  المعرفة والتعلم عبر الحدود3-3الشك    

 

 

 

 

 

 

 

 
 Source: Svend Hollensen, op.cit, p :20 

 
 الهه ي الوقهه  في االيهه  الم ونهه  لضههم ن جهو ههه  تنسههق الاسههتراتيجي   ههه ه مثهه  تتبههع الههتي ف لمؤسسهه  

 جميهع في والإبتكه ز للتكنولوجيه  نشه ه  ضهم ن عه  فضهلا والكفه ء   العه لمي والإنهام ج التك مه  مزايه  تسهتغ 
 .الع لم أنح ء
 فهإن العمليه   الن حيه  فمه  التجه زب  مه  المسهتم  الهتعلم ههي المع فه  إ از  مج ل في ال  يسي  العن ص  أحا إن

 في المسههتخام  القههيم إمك نيهه   لتتبههع الحههاو  عهه  الههتعلم علههى ي تكههز الهه ي كنشهه   المع فهه  إ از  مهه  الهههاف
 للمؤسسهه  يمكهه  بحيههث  (الأخهه   الجغ افيهه  الأسههواق في) آخهه  مكهه ن في اسههتخاامه  إمك نيهه  واحهها  سههوق

 إ  سهوق مه  المم زسه   وأفضه  المع فه  نقه  مهع  الشهك  في أيضه  هه ا ويتض  لمع زفه   المستم  التتايث
 مكه ن إ  بسهول  نقله   ا م  يمك  لا واحا ثق في سي ق في واستخاامه  المتقام  ف لمع ف  ذلك  ومع آخ  
 وا لافه   المق ومه    لهق تتض ف  كله  الثق ف    وتب عا الثق   وغي ب الشخصي   العلاق   فنق  آخ  
 .الثق ف   بن المع ف  إ از  مج ل في الفهم وسوء

 
                                                             

 * :)calbal + LoGlo(فكر" شعار تحقيق الدولية التسويقية الاستراتيجية هذه تسعى: دمج المصطلحين العالمي + المحلي في مصطلح واحد، و 

 ."محليا اعمل ولكن عالميا

 الأساسية )المقر الرئيسي( الدوليةالإستراتيجية 

  البلد
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االي(  )العههه لمي  "calbal+LoGlo"ام  الكلمتهههن بههه" Glocalقههها أ خههه  مصههههل  إسهههتراتيجي  "و 
في ااهههوز الهه ي يلإههه  وز العمههو ي واالههي ااههالعولمهه  والهه ي يلإههه  في  ي  بعههاالوالهه ي يعكهه  الجمههع بههن 

مههع   ف نتههه ج ههه ه الإسههتراتيجي  تعكهه  تهلعهه   الإسههتراتيجي  الع لميهه  المتك ملهه   2-3الأفقههي انلإهه  الشههك  
 .إستج ب  السوق  /االي فيالتكي بأهمي  الاعتراف
توحيهها وتكيههف المؤسسهه  لنشهه طه   التسههويقي  تههواةن الأمثهه  بههنالالاسههتف    مهه   سههيتم  ه اله يقهه و،هه

 للسوق. والقاز  على الاستج ب  الاوليالتك م  و التنسيق  الك من  وزاء القو  سنت ول تفسر وله ا الاولي؛

 / إستجابة السوقالدولي: التوجه المستقبلي للإندماج 4-3الشك  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source: Svend Hollensen, op.cit, p :21. 

 

 
 العالمي: القو  من أج  التنسيق / التكام  -أ

 الاوليه المتك مه   هنه ك أهميه  كبهر  لأوجه  التشه ب  للأسهواق المسهتهاف   الاوليفي التتول نحو التسويق 
 وتق  الف وق    اخ  البلا الواحا  ف لاوافع ال  يسي  له ا التتول هي كم  يلي: 

  إن إةالههه  الحهههواجز وكههه  مههه  ال سهههو  الجم كيههه  )مثههه  إزالدددة الحدددواجا التجاريدددة )التحريدددر( .1
   علههى الههواز ا ( وغههر الجم كيهه  )مثهه  قواعهها السههلام (  والههتي تشههك  حههواجز أمهه   التجهه ز  الضهه ا

ع  الحاو  الوطني   تؤ ي إ  زفع القيو  على جميع المستوي   الوطني  والإقليميه  والاوليه   وب لته لي 
ضههمنه  التجهه ز  فهه لتت ي  لهه  تههأثر علههى العولمهه  لأنهه  يقلهه  مهه  الوقهه  والتكهه ليف والتعقيههاا  الههتي تت

 ع  الحاو .
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لقهههها أصههههب  الزبههههون عهههه لمي وت شههههياه للشهههه اء يتهلهههه  أنشههههه  المههههوز ي   الابددددون العددددالمي  .2
لتزوياهم ب  ام   الع لمي  لتلبيه  احتي جه تهم الع لميه   كمه  يتهله  الأنشهه  التسهويقي  الأخه   مه  

 توةيع وت وي  ع لمي .

الضه وزي بصهوز   أصب  م  الاولي  الأسواق نحو بينم  ننتق  إدارة العلاقا / الإتصالا   .3
المؤسسهههههههه   ا  زجيهههههههه   علههههههههى سههههههههبي   العلاقهههههههه   مههههههههع علههههههههى شههههههههبك  مهههههههه  الاعتمهههههههه    متزايهههههههها 

الحها مه  عها   تسه عا في علاق  الالتج زي   وشبك   الزب    والموز ي   والتت لف   علاق   المث ل 
كميههه   أكههه     والح جههه  إ بسههه ع  تتلاقهههى سهههي ق تكنولوجيههه   لا سهههيم  في في السهههوق  اليقهههن

التنسهيق   مزيها مه إ بح جه   الشهبكي  ع ذلهك  ف لمؤسسه  ومه  الاوليه الأسهواق  المهواز  لتغهيه  مه 
 والاتص لا .

في وقهه  سهه بق ك نهه  ا لافهه   في طلهه  تكنولوجيددا فددي جميددع أنحددا  العددالم  توحيددد ال .4
المتقامههههه  وضهههههع  أس سههههه    يهههههالتكنولوج ذا  وهههههه ا نتيجههههه  لحقيقههههه  أن المنتجههههه   الاوليههههه  السهههههوق 

لقه عه   الهاف   والحكومه   قبهه  أن يهتم تقليصهه  لتهبيقه   المسههتهلك  ومهع ذلهك  فه ليو  هنهه ك 
زغب  في الحصول على حجم ونه ق ع لي جاا م  الإنت ج  بحيث يتم تهوف  المنتجه   وا هام   في 

 الأ وا    واسهههتخاا جميهههع أنحههه ء العههه لم  ونتيجههه  لههه لك قههها نشهههها المزيههها مههه  التجههه ن  في الهلههه
 الالكتروني  في مختلف الاول.

  مفههو  إمفهو  "إنتش ز الابتك زا " م  البلها الأ  لبقيه  العه لم تميه   :الدوليةالأسواق  .5
ع ضهه  للتهههوز لأنههه  يمكنههه  أن تعتمهها علههى التركيبهه  السهههك ني   الاوليهه  لأسههواق ف  الاوليهه الأسههواق 

بمنتج تهه  أو خام تهه    كهه  الههاولللعهه لم؛ علههى سههبي  المثهه ل  إذا كهه ن المسههوق يسههتهاف المهه اهقن في  
لهه ا القهه   ووضهع ا هه  التنفي يه  لتهوفر تغهيه  السهوق   ولي فم  السه  نسبي  وضع إستراتيجي  

  ههههه ا الأمهههه  أصههههب  واضهههه  وبشههههك  متزايهههها في المشهههه وب   الغ ةيهههه   وليالمسههههتهاف علههههى أسهههه   
 والملاب  والأح ي  ال ي ضي .

ه ا مصهل  يشر إ  اللإ ه   التي أسهم سك ن الع لم فيه  عموم  والهتي القرية العالمية   .6
تعك  ال موة الثق في   ونتيج  ه ا يمك  أن تب   منتجه   وخهام   مم ثله  لمموعه   متشه ،  مه  

 فيلزب    في أي بلا م  الع لم تق يبه ؛ التجه ن  الثقه في يعهي إمك نيه  التقه زب في جميهع أنحه ء العه لم ا
 الأسواق وظهوز السوق الع لمي .

نترنهههه  ك لاتصههههه لا  بلإهههههوز أسهههه لي  جايههههها  علههههى شهههههبك  الأ: الإتصددددالا  العالميدددددة .7
مهههه  إ  ذلههههك( أ   إ  سهههههول  "المنخفضهههه  التكلفهههه " )ال يهههها الالكههههتروني  والتجهههه ز  الإلكترونيهههه   و 

الاتص لا  والتج ز  في أجزاء مختلف  م  الع لم  ونتيج  ل لك يمك  للزبه     اخه  الأسهواق الوطنيه  
 القاز  على ش اء منتج   وخام   مم ثل  في أجزاء م  الع لم.
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 :1والتي يمك  تلخيصه  فيم  يليالسوق:  استجابة قو  -ب
  وجههو  "الق يهه  الع لميهه " إلا أن التنههو  الثقهه في لا يههزال واضههت : بهه ل غم مهه  الفددروق الثقافيددة .8

ف لاختلافهههه   الثق فيهههه  تشههههك  في كثههههر مهههه  الأحيهههه ن صههههعوب   كبههههر  في المف وضهههه   الاوليهههه  وإ از  
التسويق  هه ه الاختلافه   الثق فيه  تعكه  الاختلافه   في القهيم الشخصهي  ومنه  التهأثر حهول كيفيه  

 فهه  لههه  قيمههه  المع زضهه   ومنهه  ف لأسههواق هههي الأشههخ    ولههي  المنتجهه    تنلإههيم الأعمهه ل  فكهه  ثق
 فقا تكون هن ك منتج   ع لمي   ولك  لا يوجا أشخ   في الع لم يقبلون عليه  )ةبون ع لمي(.

الإقليميهههه  هههههي مجموعهههه  مههه  البلههههاان في تجمعهههه   إقليميههه  علههههى أسهههه   القهههه ب  الإقليميدددة: .4
التج زيهه  الإقليميهه  )مثهه  الاتحهه   الأوزوا أو الن فتهه (  إنسههاا    الجغهه افي  وقهها شههكل  ههه ه التكههتلا 

 كبر للعولم  وغ لب  م  ينلإ  إليه  بوصفه  تتع زض مع التج ز  الع لمي .

سههن  مضهه   اعتقهها المههؤز   4000منهه  حههوالي  :Deglobalization إتجدداض ضددد العولمددة .3
 أنوتنلإههه  إ  عتقههها ت المتمعههه  أن فهههزعم    ملاحلإ تهههاسهههتن  ا إ   Herodotusاليونههه ني ههههرو و  

   ولا يوجا م  هو أفض  منه .هي الأفض  تهمو ي ن همتق لياو  ع  اتهم

الكبر  مصه حب  للمهؤتم ا  مثه  المنتها  الاقتصه  ي العه لمي في  م  نلاحلإ  اليو  م  ملإ ه ا أم  
 واجزو تعزيهز الحهكهون هنه ك عهو   إ  القهيم القايمه   قها ت افو   أو منلإم  التج ز  الع لمي   تبن أن  

و  McDonaldisationالهتي تحهول  ون تحقيهق المزيها مه  نجه ح للعولمه   أمه  الكلمه   ا ه بيه  مثه  و 
Coca-Colonization  ط يق  بسيه  لوصف المخ وف الأم ي لي  للثق ف  الأم يكي .هي 

 
  :التسويقية الإستراتيجية وخطوا  ثانيا/ مستويا 

 يمك  توضيته  ك لت لي: وخهوا  مستوي  إن للإستراتيجي  التسويقي  عا  
 المتعلق  المستوي   مختلف إ  الف   ه ا في سنته ق :التسويقية الإستراتيجية مستويا  -أ

 :وهي التسويقي  ب لإستراتيجي 
 الإمك ني   وفق المستهلك نحو ب لتوج  التسويقي  الإستراتيجي  تهتم العليا: الإدارة مستو  على 1-

 .له  العلي  الأهااف لتتقيق المتمع تج ه المنلإم  مسؤولي  مع ينسجم وبم  المت ح 
 وبم  الملا م  المنتج   بمزي  التسويقي  الإستراتيجي  تهتم الإستراتيجي: النشاط ميادين مستو  على 2-
 .المستهلك نحو التوجي  خلال م  للمنلإم  التن فسي  الميز  يحقق
 ال ي الملا م التسويقي المزي  بتشكي  التسويقي  الإستراتيجي  تهتم التسويق: وفيفة مستو  على3- 
 .المن فسون ل  يقام  مم  أفض  بشك  وزغب ت  ح ج ت  بإشب   المستهلك ذه  في مميز م آة بتتقيق يس هم

                                                             
1 : Svend Hollensen, op.cit, p :2.3 
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 آ زاس   وتخصص  ت آيزا الأآث  ب لجوان  التسويقي  الإستراتيجي  تهتمالتشغيلي:  المستو  على 4-
 المنتوج
 الأعم ل مستو  وعلى والتوةيع  والتروي  والتسعر وتهوي ا  زاس  ب لمنت  المعين  والشع  المستهلك وسلوك
 .اليومي 

 لبن ء إتب عه  يمك  التي ا هوا  تتمث : التسويقية الإستراتيجية لتصميم الرئيسية الخطوا  -ب
 المت ح  والم لي  البش ي  المواز  أس   على المق ز  أهاافه  إنج ة م  المنلإم  تمك  التي التسويقي  الإستراتيجي 

 :1يلي فيم  في  تتع م  ال ي السلعي التسويقي للمزي 
 طبيع  تحايا خلال م  لإنج ةه؟ المنلإم  تسعى ال ي م : الت لي  الأسئل  في تمك  الأهدا : حديدت1- 
 لحص ا  في وتتمث   قيق  بصف  المنلإم  تحقيقه  في ت غ  التي الأهااف تحايا يعي. عمله  ومج ل نش طه 
 .الأعم ل وزقم المبيع   ي كم  و والمتوس  القصر الما  في السوقي 
 البيئ  تحل  أن عليه  الواقع أزض على أهاافه  تحقيق المنلإم  تباأ أن قب  التسويقي: التحلي 2- 

 التنلإيمي  الهيك  تحلي  الوظيفي  تحلي  في والمتمث  الااخلي التتلي  خلال م  فيه   تعم  التي التسويقي 
 تحلي  يتضم  ال ي ا  زجي والتتلي  جه  م  والضعف القو  نق   استخ اج ،اف التنلإيمي  الثق ف 

 ،اف.....( ثق في  اجتم عي   اقتص  ي  ) الع م  البيئي  والمتغرا  المن فس  المن فس   شا  الهل   الع ض 
 .المت ح  والتهاياا  الف ض استكش ف

 المت ح  الباا   مختلف بن م  الملا م  التسويقي  الإستراتيجي  واختي ز تصميم في مهم  ا هوا  ه ه تعت 
 .التسويقي التتلي  بواسه  وذلك الواقع م  عليه  المتتص  الماخلا  على ب عتم  
 المت ح  الباا   م  ياي  ب ختي ز المنلإم  تقو  أن الم حل  ه ه في يتهل  البدائ : تحديد -3

 م  عليه  المتتص  المعلوم   أو المعهي   على ب لاعتم   وذلك...( التموضع التجز    إستراتيجي )أم مه 
 .التسويقي التتلي 
 بمعنى المخت ز  للإستراتيجي  الملا م التسويقي المزي  تصميم في تتمث  التسويقية: الخطة تصميم4- 
 .والتروي  التوةيع السع   ب لمنت   المتعلق  السي س   تصميم
 التسويقي  البيئ  لتقييم للإستراتيجي  الاوزي  ب لم اجع  القي   وهو التسويقية: الإستراتيجية تقيم 5-
 في لأهاافه  تحقيقه  ما  قي   م  المنلإم  لتتمك  وأهاافه   وقازته  إمك ني   وتقيم تأثره  ومت بع 
 .فيه  تن فسي  مك ن  له  ويكف  المستهاف  السوق

 
                                                             

 .800:ص. 4002 بومرداس، جامعة ماجستير، مذكرة التسويقية، الإستراتيجية اختيار في التسويقي التحليل دور أمينة، قدايفة: 1 
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 تكييف وتوحيد إستراتيجية التسويق الدولي:ثالثا/ 
الازجههه  الهههتي ينبغهههي أن تختلهههف فيهههه  بههه ام  التسهههويق بهههن أيضههه  إسهههتراتيجي  التسهههويق الاوليههه  توضههه  

 الهههاولي التسهههويق ب نههه م  عن صههه  أكثههه  أو حهههاأ تعهههال المؤسسههه  فيهههالتكيفمهههع الأسهههواق الاوليههه  المختلفههه   
 موحها   التسهويق ب نه م عن صه   يجعه  توحيها  أمه  المعينه  سهوق في للزبه    ا  ص  الاحتي ج   لاستيع ب

 .ا ام  أو المنت  نف  مع  الاولي  السوق حى أو بأكمله   من طق استهااف ،اف
 توحياال ق ازب المتأث  و ( التسويقي  لمزي ب أحي ن  إليه  يش ز التي) التسويق ل ن م  ال  يسي  عن ص إن ال

 والتوةيع الاولي التروي   الاولي  والتسعر  الاولي  التج زي  العلام  و  المنتج   تهوي  يوه  فيالتكيأو 
 والمن فسنم  الع م  الاولي  كلا وجو  م  التعقيا تن ولت التسويق استراتيجي  الاولي  السي ق فيف؛ الاولي

 الاقتص  ي   واللإ وف المعيش   ومستوي   واللغ  الثق ف   في بن الاول ختلاف  الإ ع  فضلا االين 
 .التكيفأو  التوحيا بن المف ضل  ح  في ال  يسي التتاي ويتمث   للأعم ل التتتي  البني  ونوعي  واللوا   
 التواةن لتتقيق مح ول في  ش مل  استراتيجي الماي ي  يضعون  الاولي   الأسواق تاخ  المؤسس  عنام ف

بن  الق ازا  جع  ي كيف على ؤث   فكله  تاالي  الاستج ب  على والقاز  الاولي التك م  بن المث لي
 .التسويق ب ن م  عن ص  في والتكيف توحياال

 لا  المؤسس  . الاولي التسويق ب ن م  وتكيف توحيايبن مزاي   0-3 والشك 
 .الدولي التسويق برنامج وتكيف توحيد بين المفاضلة :5-3الشك  

 

 
Source : S. Tamer Cavusgil, Gary Knight, John R. Riesenberger, op.cit, P:483. 

 

 Standardizationالتوحيد 
 ملاءمة وأكثر العالمي الاقتصاد في الاندماج يجسد

 .العالمية الصناعات في
 :التالية في الحالات يتحقق

 البلدان. بين سوقية متشابهة قطاعات توجد• 
 متشابهة. ميزات الزبائن إلى البحث عن يسعى •
 عالمية. مواصفاتذات  منتجات •

 Adaptation التكييف
 الصناعات في ملاءمة وأكثر المحلية الاستجابة جسدي

 .المتعددة المحلية

 :التالية في الحالات يتحقق

 فضيلات وطنية )محلية(.ت• 
 قوانين ولوائح. •
 مستويات المعيشة والظروف الاقتصادية. •
 البنية التحتية الوطنية. •

 

  المزايا
 .التكلفة ضخف• 

 .والرقابة التخطيط تحسين •

القدرة على تكوين صورة ثابتة وبناء العلامات  •
 التجارية الدولية.

 

 

  المزايا
 .أكبر بدقة الزبائن احتياجات تلبية• 

 .والرقابة التخطيط تحسين •

 .الحكومية للوائح متثالالإ •

 التام التوحيد التكييف التام
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العههه لمي  حيهههث  قتصههه  الإ في نهههام جنحهههو الإ الاتجههه ه مهههع ةيههه    :Standardizationالتوحيدددد . 1
 به قه  خام   و  الاوا ي   والصن ع   اله   ا  صن ع  مث  الاولي  الصن ع   في اتب ع  أكث  هو التوحيا

مهههع  موحههها  تسهههويقي  اسهههتراتيجي    تسهههتخا Airbus  Pfizer  MasterCard  فشههه ك   مثههه   تمههه نالإ
 أنحه ء جميهع في الاوليه  الأسهواق مه  العايها ع  كبر حا إ  موحا  فع وضه   في أعم له  كبر تحقيق نج ح

 .الع لم
 :1الت لي  الح لا  في من سب  أكث  يه الموحا التسويق مق زب ف

 .البلاان مختلف ع  م ثل ي  متسوق ش ا   توجا -

 .المنت  سم   م  وغره  والأ اء  والجو   ب لمواصف   يتعلق فيم  ش ، تم ميزا ةب    يبتثون على  -
 .ع لمي  مواصف  ذا   منتج   -

 الصهن عي   والمعهاا  الأس سهي   لسلع  فالمنتج   وفئ   الصن ع   بن يتف و  توحياال وإن جاو 
 سههههوني مثهههه  الشهههههر  سههههتهلاكي الإ لكترونيهههه   لإ  فتوحيههههاكبههههر  لل ازجهههه ب تلا ههههم التكنولوجيهههه  ومنتجهههه  

PlayStation    آبهه iPod   ال قميهه  والكهه مرا Canon   مثهه  الشهههر  كسسههوازا والإ  ةيهه ءالأ وكهه لك 
في   العهه لم أنحهه ء جميههع في كبههر حهها إ  موحهها  هههي  Louis Vuitton اليهها حق  هه   و  Rolex سه ع  

 قها الأخه   والمنتجه   الأس سهي  الغ ا يه  والمكونه   الهعه    وأواني البنه ء  ومهوا  السهي زا  غيه ز قهعحن 
 م  التكييف. القلي  تتهل 
 يالتسههههويق ب نهههه مجهم توحيههههاويحهههه ولون  الزبهههه    تفضههههيلا  في التشهههه ب  ن ي كههههزون علههههىو المسههههوق عنههههام ف
 .الإيج بي  النت    م  أنوا  ثلاث  الأق  على ونتوقعي أن هميمكن مفإنه الاولي 
 ممكنه   الكبهر  اقتصه  ا  الحجهمجعه   ط يهق عه  التكه ليف م  يقل  ف لتوحيا خفض التكاليف: -أ

 منه طق عه  أو الاوليه  قاسهو الأ إ  مم ثه  تسهويقي ب نه م  تقهام  فتسهويقالو  تصهنيع ال توزيها ال التصميم  في
  وب لتهه لي )االيهه ( الف  يهه  الأسههواق مهه  لعايههال المنتجهه   يههفيتك إ  الح جهه  مهه  كفهه ء  أكثهه  هههو بأكملههه 

 والتكنولوجيه  المتقامه  الميهزا  علهىوالتهوي   و  البتثعلى أنشه   زيتركب ل لمؤسس   تسم  الع وض القليل 
 .المتفوق 

 ذا  الأنشهههه  علهههى والسهههيه   التخههههي  تحسهههن التوحيههها يهههوف  والرقابدددة: التخطددديط تحسدددين -ب
فمهثلا بهال أن التسهويق   أنشه  أيض  تبسي  كم  يتمالجو      م اقب  تقل  م  الع وض المض ف   فأق  القيم 

 حمله  الوقه  نفه في  تقهام على ق  ز فهي  بلا  لك  نوعه  م  ف يا  تسويقي  حمل  تصميمب تقو  المؤسس 
 .البلاان م  كبر  عا إ  موحا 

                                                             
1 : S. Tamer Cavusgil, Gary Knight, John R. Riesenberger, op.cit, P:483. 
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 اسم  هي التج زي  العلام الدولية:  التجارية العلاما  وبنا  ثابتة صورة تكوين على القدرة -ج
إن المن فسن   منتج   وبن بين  وإمك ني  التف يق المؤسس  منت  تحايا إ  يهاف تصميم أو زمز  إش ز  
 أنح ء جميع في وحا الم والشخصي  والنلإ    الإعلان  واستراتيجي  الموقع  تحايا هي الاولي  التج زي  العلام 
 م  العايا المؤسس  تقا  عنام  نشأي أن يمك  ال ي الالتب   م  ويقل  الزب    اهتم  م   يزيا لأن   الع لم

 .المختلف  التسويق وب ام  المكيف  المنتج  
 تسههههتخا  الههههتيو  المنتجهههه  الأم يكيهههه  المختصهههه  في منتجهههه   الحلاقهههه   تبيههههع نفهههه   Gilletteفشهههه ك  

 وقه  في الاوليه  الإصهاازا  لههم قها ت مه  وغ لبه     تهنشه ط فيه  تم ز  التي البلاان جميع في وحاالم التسويق
 .Trak II, Sensor, Fusion مث   ولي  تج زي  علام   تح  واحا 

 مههه  %95نتههه    جيههها  ب متلاكهههه   Gilletteشههه ك   الإسهههتراتيجي  الموحههها  الهههتي انتهجتهههه   حققههه و 
 .والتوةيع التسويق تك ليف  خفضكم   الاولي   السوق حص 

يمكهه  للمؤسسهه   المعتمهها  علههى إسههتراتيجي  التوحيهها أن تقههو  أيضهه   :Adaptation. التكييددف 2
 النشه  مثه  المتعها    االيه  الصهن ع   في مفيها  لتكيفاالي   فب لتكييف عنام  تكون الأولوي  للإستج ب  

 .Individual Markets الف  ي  الأسواق لتلا م نتج  الم تصممحيث  وال مجي   
 عنههام  مختلفهه  أسهه  عهها  في نلإهه ت  لمههاي ي ف  ه مهه  مزايهه  مسههوقلل وف أن يهه االههي فيههلتكيل يمك فهه
 :1م  بينه   يالتسويق  ن م ال عن ص  تكيف
حيههث يههتم تعههاي  المنههت  المقهها  للأسههواق االيهه  للبلههاان  الوطنيددة: تفضدديلا ال فددي الاختلافددا  -أ

 معلإههم في لهه  الههه م غ  توحيها علهى قهه  ز  م كاون لهاةفمهثلا شهه ك    حسه  التفضههيلا  الموجهو   المسهتهاف 
  فهههتم البقههه  لحهههو  اسهههتهلاك تجنههه  والأ يههه ن الثق فههه   بع فههه لكههه  البلهههاان  لهههي  ولكههه   الاوليههه  الأسهههواق

أخه    عن صه   ف ضهأ كمه ؛  الهنا مث  الأسواق بع ل ال غ  فياستباال ذلك بلتم الاج ج ولحم ا  وف 
؛ كمه  ل غ ل تم إض ف  الأزة كونغ  هونغأم  في ؛ ت كي  في( ا  ص  البه زا  مع ه م غ ) ال غ  كوف  مث 

 كهه ن الع بيه   الهاول بعه  فيو ؛ المشهوي السهلمون سمهك شههر نجته  في  النه وي  في م كاون لهاةأن شه ك  
 . زالح الاج ج فيلي " McArabia"النج ح في

 تتفهه و  الههاخ  مسههتوي   لأن الاقتصددادية: والظددرو  المعيشددة مسددتويا  فددي الاختلافددا  -ب
 للأسههواق منتج تههه  عهه وض تعقيهها ومهها  الأسههع ز مهه  كهه  تعههاي  المؤسسهه   تحهه ول العهه لم  أنحهه ء جميههع في

 وإناونيسههي  م ليزيهه   ل امجههه  في كهه  مهه  ت يلانهها  السههع  بتخفههي  Microsoft   فمههثلا ق مهه  شهه ك الف  يهه 

                                                             
1 : S. Tamer Cavusgil, Gary Knight, John R. Riesenberger, op.cit, P:485. 
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 مههه  والمبسههه  ال خيصههه  الإصههاازا  تبيهههع Dellشهه ك  في حهههن االيهه    الشههه ا ي  القههاز  مهههع تتم شههى لجعلههه 
  ؛الن مي  البلاان في الكمبيوت  أجهز 

 ثقهه  في انخفهه ض إ  يشههر فهه ل كو التسههعر   إسههتراتيجي علههى  الاقتصهه  ي يههؤث  وال كههو  أيضهه  التضههخم
سه   ي   أن يمكه  كم  أن التضخم الع ليالمبيع      لتوليا الأسع ز تخفي  إ  المؤسس  تحت ج وزبم  المستهلك 
 تعههايلا   إجهه اء يحههتم أيضهه  الصهه ف سههع  كهه لك تقلبهه  الأسههع ز    ازتفهه   مههع حههى الأزبهه ح  في خفهه 

 .له  للمستهلكن الش ا ي  القاز  تخفي  يتم ضعيف   المستوز  البلا عمل تكون  عنام ف

 تقيها الهتي الهاول بهن ههي مه  وسويسه ا النه وي   إن ألم نيه   واللوائح: القوانين في الاختلافا  -ج
 مختلفه   لغه   موجهو  بعها  أوزوبه  في المعلبه  الأغ يه  يكهون التبيهن علهى مه  وغ لبه للأطفه ل   الموج  الإعلان

 القههه نون ب لف نسهههي   النههه طقن كنهههاا مق طعههه  وفي الكيبيههك والإسهههب ني    والألم نيههه   والف نسهههي  الانجليزيههه  منههه 
 كمهههه  أن بعهههه والف نسههههي     الإنجليزيهههه  بهههه للغتن يكههههون والتغليههههف معبئهههه  يتهلهههه  أن تكههههون المنتجهههه   االههههي

 .المبيع   ومس بق   كوبون   مث  المبيع   ت وي  بع  أنشه  يتم حلإ  استخاا  الأسواق 

 التسههويق  وسهه ءو  النقه   شههبك   وتوسهيع إن جهو   الوطنيددة: التحتيدة البنيددة فدي الاختلافدا  -د
الهههتي تسهههتخامه    التوةيهههع وأنلإمههه  التسهههويقي  الاتصههه لا  علهههى تهههؤث  الأعمههه ل لقهههه   الع مههه  التتتيههه  والبنيههه 

 له لك متخلفه   الحايايه  والسهكك الهه ق شهبك  فمثلا في الصن الغ بيه  المؤسس   في الأسواق الاولي   
 .الن  ي  المتمع   في التجز   تج ز إ  لتص  الصغر  الش حن   تستخا  المؤسس  

 فهيف  التسهويقي  الاتصه لا  لتنفيه  جوه يه  تعهايلا  أيضه  المههوز  غهر الاعهلا  وسه    تتهله كم  
  وب لته لي نترنه الأ أو والمهلا   التلفزيهون إ  الوصول المستهلكن علإملم يمك لا  فيتن   ال في ال يفي  المن طق
 .المنخف  الاخ  ذوي المشتري  ستهاافلإ والكتيب   الإعلاني   اللوح   ال ا يو يفض  

 التسويق ب ن م  لتكييف الأس سي  زاي م  الم أزبع  تحايا يمكنن  أعلاه  الم زا  الم كوز  ضوء في
 :االي  السوق في الاولي

 باق  كبر . االين الزب    ح ج   تلبي  -

   .للمنتج نوعه  م  ف يا  ج ذبي  خلق -

 .الوطني  أو االي  الحكومي  للوا   الامتث ل -

 والاولي . االي  لمن فس التصاي ل في النج حم   مزيا تحقيق -
  ا امههههه  أو المنههههت  لتسههههويق بايلهههه  طهههه ق لاستكشهههه ف ف صهههه  لمههههاي ي ل أيضهههه  التكيههههف يههههوف كمهههه  

 في جايها  كمنتجه   إطلاقهه  يتم بحيث ح  جالن أحي ن  تثب  الاولي  للأسواق المعال  أو المهوز   لمنتج  ف
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 بعهاو   المتتها  الولايه   سهوقل Lexus الأصه  في صهمم  تويوته فمهثلا شه ك    للمؤسسه  ال  يسهي السوق
 .الي ب ن في ه  م  جاياأطلقت المتتا   الولاي   في ع م  10 خلال الف خ   السي زا  اتق ن

 إمه  خيه زا ليسه  والتكيهف التوحيها حهول الإ ازيه  القه ازا إن : والتكيدف لتوحيدد. الموازندة بدين ا3
 مهاي ي لكبه ز مهتروك والأمه  ا يه زي ؛ كهلا تؤيها التي ونت    جيا  حج  هن كف  تواةن هو ب  ه ا أو  ه ا

 الهتي المؤسسه  في مميهز  بيئه   ضهوء في المف ضهل  هه ه لتسهوي  الجايا  الاولي  المنتج   تخهي  وف يق التسويق
 حهن في التكه ليف  فه المؤسسه  خ يسه عا توحيها أن ههو والتكيهف التوحيها بهن فه ق أههم ولع   ،  عم ت

   .1االي  والمتهلب   حتي ج  لإ أ ق تلبي ب المؤسس  يس عا االي التكيف
 أيضهه  بهه   االيه  الت بعهه  المؤسسهه   في التسهويقي  ا هه   إضه ف  يتهلهه  الأحيهه ن مه  كثههر في التكيهف

 التصهههنيع  علههى وتعههايلا  لمنتجههه  ل جههوه ي تصههميم إعههه    يتهلهه  قههافومكلهههف   طههويلا وقتهه  سههتغ قي
 مههه  تكلفههه  وأقههه  أسهههه  لأنههه  التوحيههها ج نههه  علهههىيخههههئ المهههاي ي   وهكههه ا والهههتروي    والتوةيهههع  والتسهههعر 
 لل   ض وزي  ذلك يكون عنام  فق  يالتسويق ه ب ن مج عن ص  تكيف المؤسس   م  الكثرل لك   التكيف

 .المق ز  واللوا   االي  الزب    زغب   على
 المهزي  عن صه  بع فه متف وته   بازج   خام  أو معن منت  وتكيف توحياالماي ي  يقومون ب ع    ف

  منههت  المؤسسه  وف ته قهها  مثه لاف  وسه  حه  يتهلهه  الآخه  والهبع  محلهي  وبعضههه  موحها   ههي التسهويقي
 .ختلف الم سواقلأل والإعلان التسعر يم  فق  تعاي ال ولك  الع لم أنح ء جميع في موحا

 عهه  ك فهه " للأسههواق كلههه  واحههاعهه ض " اسههتراتيجي  اتبهه   عمليهه  أو إمك نيهه  المؤسسهه   تجهها مهه    زانهه
 العمهلاء زغبه   تلي التي" لع لمل سي ز " تسويقب لسنوا  السي زا  ش ك   ت ول ف  التسويق ب ن م  أبع  

 Mondeo فهههوز  مثههه  طموحههه  تجههه زبف  الحكومههه   مختلهههف سهههلام  مواصهههف   مهههع وتتفهههق مكههه ن كههه  في
 علهههى والقهههاز  الم ونههه  أصهههبت   فالعههه لم أنحههه ء جميهههع في التنلإيميههه  والهيئههه   الزبههه    موافقههه  تحقيهههق في فشههل 
 الانبع ثهه   معهه ير  (ااهه ك مواصههف   تههؤث  علههى الهتي) والجغ افيهه  المنهه   بسههب  ضهه وزي  التصههميم في التكيهف
 مهه  كجههزء توحيههالل تسههعى المؤسسهه   بعهه  وسهه   وكتهه   الوقههو  وأسههع ز الزبهه    وتفضههيلا    يههالحكوم

 بهالا غ افيه الج طق نهالم ع  المشترك التش ب  لاستغلال الاولي التسويق عن ص  وصي غ  قليمي  الإ ستراتيجي لإا
 وأوزوبهه   (Buick)  لصههنف   السههي زا  نمهه ذجه  لتميههز أسههواق موتههوزة جنهه ال  فمههثلا العهه لم أنحهه ء جميههع مهه 
(Opel)   الشهههههم لي  وأم يكههههه (Cadillac,Chevrolet)والتك مههههه  الإقليميههههه   الأفضهههههلي   في  لتقههههه زب  ف 

 جميههع التوةيههع وقنههوا  الإقليميهه  الإعههلا  وسهه    ونمههو المنتجهه    معهه ير بههن والمواءمهه  الإقليمههي  الاقتصهه  ي
 .الاولي التسويق نه  السعي م  جاو  أكث  الإقليمي التسويق تجع 

                                                             
1 :S. Tamer Cavusgil, Gary Knight, John R. Riesenberger, op.cit, P:487. 
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 صياغة الإستراتيجية الدوليةالمطلب الثالث: 

عهها أبهه ة إن أحهها أهههم أسههب ب تههاهوز مبيعهه   المؤسسهه   هههو تج هلههه  لمتهلبهه   البيئهه  الاوليهه   الههتي ت  
   العوامهه  الح كمهه  الههتي يفههترض أن تتكيههف معههه  المؤسسهه   ونتيجهه  لهه لك أ زكهه  الإ از  العليهه  للمؤسسهه

الاوليههه  و وزهههه  في نجههه ح المؤسسههه   النلإههه  في أسههه لي  إ ازتهههه  الاوليههه   وأهميههه  الإسهههتراتيجي  ضههه وز  إعههه    
 وتحقيق بق  ه  في ع لم المن فس .

ولبلوغ ذلك عليه  الاهتم   بصي غ  إستراتيجي  وفق منهجي  ومنلإوز  ولي  ومن  فه ا المهل  يهتم 
 ااخله .باوافع صي غ  الإستراتيجي  الاولي  وم

 للأسواق الدولية: أولا/ التخطيط
 الهتي االيه  الصهن ع  وإن    س يعالح لا   م  كثر وفي واسع   الاولي  السوق في التتولا  ك ن 

 قبههه  مههه  عليهههه  المتنههه ة  المتك ملههه  الاوليههه  الأسهههواق تحهههاي   تواجههه  ااميههه  الوطنيههه  الاقتصههه  ا  في تعمههه 
 التجههه ز  تح يههه العولمههه  و  مهههع متزايههها نحهههو علهههى ذا  غهههر معهههنى أصهههبت  الوطنيههه   لحهههاو الهههاولين  ف لاعبهههنال

 كثههر وقهاز  العهه لم عه  المه ل زأ  أسههواق في التنقه  حجهم تزايهها مثه  ظهواه  إ  ذلههكممه  أ     وا صخصه 
 لا االيه  ه أسهواق أكه  في المؤسسه   أكه   فتهى الحهاو  عه  والموهبه  المع فه  م  لاستف   المؤسس   ا م 
 الصن ع   فييعملون  ك نوا   خ ص  إذا من  مف وغ كأم  وضعهم اتخ ذ خلال م  والإستم از البق ء ه يمكن

 الصههههيالاني   والمههههوا   والترفيهههه  الاسههههتهلاكي   والالكترونيهههه   المصهههه في   وا ههههام   السههههي زا   مثهههه  الع لميهههه 
 لتعلإهيم السهعي مه  فبهالا  والمشه وب   الغ ا يه  المهوا صهن ع   أو المنزليه   والأجهز  السف   وخام   والنش  
 الأسهواق مه  ك  في وجو ال خلال م  حجمهم تعلإيم إ  لسعيف ص  ل لايهم االي   الأسواق في حصته 
 .الع لم في ال  يسي 

 وأوزوب   الشم لي  أم يك  في الضخم  الأسواق  خل   لصن ك الن شئ   الأسواق م فمؤسس   
 في الاولين لاعبنال ضا التن ف  في ا    لاكتس ب أيض  ولك  اللاة  جمالح على للتصول فق  لي 

 وفي أحي ن أخ   قا يوقعون ش اك  بينهم.  االي  أسواقه 
 وأن تج نسههه  أكثههه  أصهههب  العههه لم بهههأن الاعتقههه   علهههى الق  مههه  التج زيههه  الأعمههه ل توجههه  العولمههه  تعك فههه
 ونتيجه   تم مه  تفهييخ سوف المنتج    لبع  ولك  ب لنسب  يتلاشى االي  باأ  الوطني  الأسواق بن التمييز

 ه  المختلفهههه أسههههواق عهههه  ذلههههك صههههي غ  خههههلال مههه  الاوليهههه  اسههههتراتيجيته  عولمهههه  إ  الشهههه ك   تحتهههه ج لههه لك 
 .التن فسي العوام  البيئي  و و  والتكلف   الأس سي  ه سوق م  للاستف   

 إ  الههههاخول لعمليهههه  تتويجهههه  ب عتب زههههه  العولمهههه  إ  ينلإهههه  أن يمكهههه   4-3 الشههههك  في مبههههن هههههو كمهههه 
 في   المتعهها  االيهه سههتراتيجي لإا  بازجهه  كبههر  تسههتخا  المؤسسهه   العولمهه   قبهه ف  والتوسههع الاوليهه  الأسههواق
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 مهه  مجموعهه   لهه  وطههي كيهه نيعتهه    قسههو  كهه ف  لهه ب ل كم كههز تعمهه  المؤسسهه  بلهها كهه مختلفهه   فمههع   بلههاان
 مختلفه  اسهتراتيجي   ب سهتخاا  وذلهك المختلفه   الزبه    شه ا   تسهتهاف الهتي المختلفه  وا هام   المنتج  

 .البلاان بن العملي   في المعاو  أو ضئي ال التنسيق مع
 أهميهه  ذا  الحجههم وفههوزا كبههر  وأصههبت   بشههك  شهه ، تم االيهه  الأسههواق أصههبت  بعههام  لكهه  

فهأكث    أكثه  به زةاأصب   بلا ك  في تصنيعالو  ال ام  وتهوي  المنت  تك از م  الكف ء تحقيق  وعا  متزايا  
 إ   كهه  ههه ا أ   ع جلهه  مك سهه  قبههاأ  تحقهه الحههاو  عهه  الأنشههه  وتنسههيق المههواز لإسههتغلال  والضههغ 

 .ستراتيجي للإ والتك م  التنسيق ض وز 
 

ستراتيجية الدوليةالإ : تطور6-3الشك    

 

 
source : Michael R. Czinkota, Ilkka A. Ronkainen, Michael H. Moffett, op.cit, p :305. 

 
 

 أمه  ف لتخهي  الأو   للم    ولي  سوق  تاخ  أو بلاان عا  في تقو  ب لتسويق مؤسس  ك ن  سواء
الهتي  المنتجه   ههي مه  يقه ز أن يجه  الاوليه  للسهوق مه   النج ح  وإن  خهول المسهوق لأول لتتقيق ض وزي

 .تخصي  المواز في  الالتزا  م  مستو  أي ومع أي سوق  وفي يج  تهوي ه  
 الجهها تخصهي  علهى تنههوي الأس سهي  ق ازاتهه فهإن  التي تعمه  في الأسهواق مسهبق   للمؤسس ب لنسب  

مهه   الانسههت ب أو منههه  القههام تهههوي الههتي يجهه   الجايهها  السههوق قه عهه   في وتقهه ز   البلههاان بههن والمههواز 
 القه ع   الأخ  .

ا هههه   وتههههوي  الاوليههه  والمخههه ط  الفههه   لتقيهههيم ضههه وزي  المنهجيههه  والإجههه اءا  التوجيهيههه  ف لمبههه  ا
   التخهي  في منهجي كالي   7-3الشك   في مبين  الف    وه ه العملي  ه ه م  للاستف    الاستراتيجي 

 .بلاان عا  في التي تعم  للمؤسس 
 

                         

      - -       - -       - -       - -       - -
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 التخطيط الدولي: عملية 7-3الشك  
 

 
 

 
Source :Philip R. Cateora, Mary C. Gilly, John L. Graham, op.cit, p : 341. 

 

 البرنامج أداء وتقييمدراسة السوق،  مرحلة، كل من المستمدة المعلومات

 2 المرحلة
تحديد قطاعات السوق 

وتكييف المزيج 

 التسويقي المناسب

 3 المرحلة

 
 وضع خطة تسويق

4 المرحلة  

 
 التنفيذ والرقابة

 مزيجال متطلبات مطابقة
 واختيار تحديد

 السوق قطاعات

 البيئية، العوامل
 المؤسسة طابع

 الفحص ومعايير
 التنفيذ، تقييم،

 والرقابة

 

 تسويقتطوير خطة ال

 الوضع تحليل •
 الأهداف والغايات •
 الاستراتيجية والتكتيك •
 دخولال اختيار طريقة •
 الميزانيات •

 العمل برامج •
 

 المنتج

 التكيف •
  التجاريةسم العلامة ا •
 خصائصال •
 التعبئة والتغليف •
 الخدمة •
 الضمان •
 نمطال •
 المواصفات •

 ريسعتال

 قروض •
 خصومات •

 ترويجال

 الإعلان •
 البيع الشخصي •
 وسائل الإعلام •
 رسالةال •
 تنشيط المبيعات •

 التوزيع

 اللوجستيات •
 القنوات •
 

  المؤسسةطابع 
 الفلسفة •
 الأهداف •
 الموارد •
 الإدارةأسلوب  •
 تنظيم •
 المالية القيود •
 التسويقومهارات  الإدارة •
 المنتجات •
 أخرى•

  قيود البلد الأصلي
 السياسية•
 القانونية •
 الاقتصادي •
 أخرى•

  قيود البلد المضيف
 الاقتصادي •
 القانونية / السياسية •
  التنافسية•
 مستوى التكنولوجيا •
 الثقافة •
 التوزيع هياكل •
 ياالجغراف •
 المنافسة •
 

 1المرحلة
 تحليل وفحص أولي:
مطابقة الشركة/ 

 احتياجات البلد

 الأهداف •
 المعايير •
 تحديد المسؤولية •
 قياس الأداء •
 الخطأ تصحيح •
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 إذا .الدددول( حتياجددا لإ منتجددا  المؤسسددةوالفحددص ) مطابقددة  الأولددي التحليدد : 1 المرحلددة
 عمليهههه  في الأو  ا ههههو  ههههي ااتملههه  الأسههههواق فهههإن تقيهههيم الهههاولي  التسههههويق في  جايههها  المؤسسههه  ك نههه 

 حهول الأسهواق قه ازا   لأنه  تنههوي علهى اتخه ذ الاولي التخهي  عملي  في ح سم  الأو  التخهي   ف  هو 
وأههاافه   عملهه   وأسه لي  وفلسهفته  ومنتج تهه   والضعف للمؤسسه   القو  فيه   فنق   والاستثم ز الح لي 
 .السوق وإمك ني   مع قيو  الاول تته بق أن يج 

 تههههوف  لا الهههتي تلهههك علهههى للقضهههه ء الهههاول تحليههه  وفتههه  يههههتم التخههههي   عمليههه  مههه  الأول الجهههزء في
في  ك فيه  غر منه  العايا لأن خ ص  مشكل  تمث  الن شئ  فيه   ف لأسواقالف    م  لمزيا ك في  إمك ن  

 .البلاان بن فيم  والتوةيع الاخ  مستوي   واختلاف المتخلف   التوةيع وقنوا  التسويقي  التتتي  البنى
 ههي المعه ير تقييمهه   وهه ه يمكه  ااتمله  والهتي الهاول حهول الفته  معه ير إنشه ء هي الت لي  ا هو 

 تحايهها المههم الأخه    فمه  والقيهو  المؤسسهي  والقهازا  والمههواز   الشه ك   لأههااف تحلهيلا خهلال مه  التأكها
 الاوليهه  أعم لهه  تجه ه الشهه ك  الاسهتثم ز  وإن التهزا  هه ا مهه  المتوقعه  والعوا ها الاوليهه  الأسهواق  خهول أسهب ب

 الهه ب   الأ ل والحهها ف لحهها الأ ل للسههوق ااتمهه  التقيههيم   معهه ير وضههع في مهمهه   وليهه  للهه ه ب وأهههاافه 
 مقبوله   ق نونيه  ومتهلب   السي سي  الاستق از ومع ير مقبول   تن فسي  ومستوي   الاستثم ز  على والع  ا
 ستوضع. التي التقييم مع ير على أمثل  هي الش ك  لمنتج   الملا م  التاابر م  وغره 

العمه  فيهه  المؤسسه    تخهه  الهتي للبيئه  شه م  تحليه  إجه اء يهتم التقيهيم  معه ير تحايها يهتم أن وبمج  
مه  القيهو  الموجهو    كه  وتشهم  س بق  والتي نوقش  عليه  السيه   يمك  لا العن ص  التي م  البيئ  وتتكون

الموجههو    القهو  نقهه   أو  قيهو  أخهه   للمؤسسه  التسهويقي   وأي الأهههااف المضهيف  والبلهها الأصهلي البلها في
 تخههي  في مهمه  عليهه  السهيه   يمكه  الهتي لا البيئه   أن فههم مه  اله غم التخههي   علهى فهتر  ك  بااي  في

 يعههه ض البتهههث قيههها بلههها كههه  الهههاولي  لأن التسهههويق مجههه ل في تعقيهههاا الأكثههه  المهمههه  إلا أنهههه  االهههي  السهههوق
أهميه   أكثه  التخههي   عمليه  في الم حله  المألوفه   وهه ه غهر البيئيه  القيهو  مه  مختلف  مجموع  الاولي للمسوق
 االي م  الاولي. التسويقي التخهي  والتي تميز فيه   آخ   شيء م  أي

 لأي بلها  السهوق إمك ن   لتقييم الأس سي  واللاةم  المعلوم   للمسوق توف  الأو  الم حل  إن نت   
المزيههها مههه   إ  تحتههه ج الهههتي البيئيههه  العن صههه  وتحايههها آخههه   توجههها في بلههها أن شهههأنه  مههه  الهههتي المشههه ك  وتحايههها

 لتلبيهه  يتكيههف أن يجهه  جههزء موحهها  وأي يكههون أن يمكهه  التسههويقي المههزي  مهه  جههزء أي وتحايهها التتليهه  
 .التسويق عم  خه  وتنفي  ووضع االي  السوق احتي ج  

 الأسهههواق اختيههه ز في صهههعوب  أكثههه  مهمههه  القههه از صهههن   يواجههه  الأو   الم حلههه  في إنتهههه ء التتليههه  مهههعو 
 .التسويق ب ام  إنش ء عملي  وتباأ الأسواق  ه ه في المت ح  والف   المش ك  وتحايا للاول  المستهاف 
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 فتههه إن ال المناسددد . التسدددويقي المدددايج المسدددتهدفة وتكييدددف الأسدددواق : تحديدددد2المرحلدددة 
 الأسهههواق اختيههه ز أن يههتم   وبمجههه  2 الم حلههه  مهه  الغههه ض هههو التسهههويقي المهههزي  مكونهه   في تفصهههيلا كثهه الأ

 غههههر   فقهههه ازا 1 الم حلهههه  في إنشهههه  ه  تم الههههتي البي نهههه   ظهههه  في التسههههويقي المههههزي  تقيههههيم يجهههه  المسههههتهاف  
 التسهعر  في مكلفه  أخهه ء أو المسهتهاف للسهوق ملا مه  غهر منتجه   إ  تهؤ ي الم حله  هه ه في صهتيت 

 التسهويقي للقيههو  اتخهه ذ قه ازا  حههول تعهاي  المههزي  ههو 2 الم حلهه  مه  الأس سههي والههتروي   الههاف والإعهلان 
المؤسسه   وغ يه   أههااف عليهه   حهى يهتم تحقيهق السهيه   يمكه  لا عن صه  البيئه  الهتي والتي تف ضهه  الثق في 
 الأسههواق عهه  التسههويق أسهه لي  لتهبيههق إمك نيهه   بتتايهها للمسههوق 2 الم حلهه  تسههم  فعهه ل  كمهه  بشههك 
 الحجهم وفهوزا  تحقيهق فه   إ  تهؤ ي مه  غ لبه  البلهاان أنحه ء في مم ثله  قه ع   ع  البتث فيمك  االي  

 الهه ي  أن الأبحه   كشههف  عنهام  نسههتل  لشه ك  ب لنسهب  الحه ل ف صهه  ههه ه التسهويق  فمههثلا ك نه  به ام  في
 نفهه  الآن نسهتل  تسههتخا  له لك  مم ثله   ونتيجهه  لههاوافع ك نه  والي بهه ن انجلهترا في الشههب ب القههو  يشه بون
 .1الأسواق م  ك  في ال س ل 

 التسههويق خههه  يههتم وضههع التخهههي   عمليهه  مهه  الم حلهه  ههه ه في .التسددويق خطددة : تطددوير3المرحلددة 
 إجه اء مهع التسهويق خهه  الاوليه   تبهاأ مجموعه  مه  الأسهواق أو واحا   ول  ك ن  سواء للسوق المستهاف

 .للسوق محا  عم  وب ن م  الاخول أسلوب ب ختي ز النه ي ويتوج في  للوضع تحلي 
 ومهههى  وتشهههم  بههه   القيههه   يتعهههن وكيهههف مههه   وبواسهههه  بههه   القيههه   ينبغهههي مههه  تحههها  ا  صههه    هههه ف

 يهتم قها معينه  سهوق  خهول بعها  فقه از  2 الم حله  في الحه ل هو الأزب ح  وكم  وتوقع   والمبيع   الميزاني  
 .تتتقق أن يمك  لا الش ك  التسويقي  الأهااف أن ثب  إذا

 التف ع  م  متواصل   ين ميكي  لمموع  عملي  هي التخهي  إن عملي  والرقابة. : التنفي 4المرحلة 
 .الم اح  بن المستم  والبن ء والمعلوم   المتغرا  مع

 النه ج   ومهع للتسهويق ا  صه  تحسهب  ا ه  تنفي  يهلق 3 الم حل  ال ه ب و خول السوق في فق از
 خههلال وال ق به  التنسهيق تتهله  التسهويقي  ا هه  الم حله   فجميههع هه ه في التخههي  عمليه  تنتههي لا ذلهك 

 أن ال ق به  مه  ال غم على وج   أكم  على التسويق في خه  تتتكم لا الش ك   م  التنفي   ف لعايا فتر 
 إ  ا هه  لتصه  والأ اء  والأههاف العمه  وزق ب  تقييم نلإ   وجو  نج حه   فيتهل  تزيا أن يمك  المستم  
 الصتي    المس ز

 التسهههويق تعقيههاا  وم اقبهه  التنسههيق في للغ يهه  لهههلإ از  مهههم الصهههعوب   لكهه  يسههه  العهه لمي إن التوجهه 
 تهؤث  الهتي المتغهرا  جميهع في للنلإه  القه از صهن   علهى يشهجع التخههي  نلإه   وعمليه  مه  الاولي  والاستف   

                                                             
1: Philip R. Cateora, Mary C. Gilly, John L. Graham, op.cit, p : 343. 
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 كوحها  وت ابههه  الهاول أسهواق جميهع لمع ينه  الأسه   يهوف  فإن  ذلك  على الش ك   وعلاو  خه  نج ح على
 سههيتا  الإختيهه ز لأن للشهه ك  الح سمهه  القهه ازا  أكثهه  أحهها هههو الههاخول ط يقهه  اختيهه ز متك ملهه   وإن ع لميهه 

 .السوق تلك في المستقبلي  الق ازا  جميع على ويؤث  الش ك  عملي  
  صياغة الإستراتيجية الدولية: / دوافعثانيا

وال  يسهههي لصهههي غ  الإسهههتراتيجي  الاوليههه  ينهلهههق مههه  حقيقههه  مف  هههه  لا تسهههتهيع  إن الهههاافع الأس سهههي
ونجه ح معلإم الاول الإبق ء على أسواقه  االي  بمعزل ع  تأثر السوق الاولي  ف لعولم  أصبت  سم  العص   

ته  علههى المن فسهه  في السههوق الههاولي  ولهه  يكههون هنهه ك في المؤسسهه   في المسههتقب  يتوقفههف علههى مهها  قههاز 
والسهههب  وزاء عههها  وجهههو  المسهههتقب  الق يههه  مك نههه  للمؤسسههه   الهههتي تقتصههه  نشههه طه  علهههى السهههوق االهههي  

مك ن له ه المؤسس   يعو  لعوام  إقتصه  ي  وسي سهي   وتكنولوجيه  واجتم عيه  عكسه  تأثرهه  علهى ةيه    
أن  يمك  القهول ولي نتيج  للتهوز اله    في وس    المواصلا  والإتص لا  حى تس ز  معال نمو السوق الا

 أن هن ك سوق   ولي  واحاا في الع لم.
وانهلاق  مم  تقا  يستخل  أن النلإ  إ  السهوق بوصهف  سهوق  محليه  بحته  يعها تجه هلا خههرا لإحها  

لمؤسسههه   وانسهههت ،  مههه  سهههوق خصههه    العصههه  والهههتي يمكههه  أن يهههؤ ي تج هلهههه  إ  مهههو  الكثهههر مههه  ا
المن فس   وعلى ه ا الأسه   لابها أن تضهع المؤسسه   ك فه  الهاوافع الأس سهي  لصهي غ  الإسهتراتيجي  الاوليه  

 في أهم أولوي ته .
 وتتلخ   وافع صي غ  الإستراتيجي  الاولي  فيم  يلي:

الكفه ء  تعه ف بأنهه  مهواط  القهو  المتفه    الهتي تسهم  للمؤسسه  بتتقيهق  نق  القدرا  المتمياة: .1
المتفوقههه   والجهههو   والتتهههايث  والإسهههتج ب  المتفوقهههه  للزبهههون  وتعههه  مهههواط  القههههو  هههه ه عههه  نفسهههه  بشههههك  
أنموذجي م  خلال تقهام المنتجه   الهتي يصهع  علهى المؤسسه   الأخه   مج زاتهه  في جهو   تلهك المنتجه   

تقلياه   وم  خلال م  تقا  ن   أن القازا  المتميز  تعا حج  الزاوي  ب لنسهب  لمزايه  المؤسسه    أو يصع 
خلهههق القيمههه  وفههه ض السهههع  التن فسهههي   كمههه  أنهههه  تسههه عا المؤسسههه  علهههى خفههه  التكههه ليف الم تبهههه  بعمليههه  

 المن س  وأخرا تحقيق الميز  المستاام .

زبهههه  تسههتهيع غ لبهه  أن تحقههق عوا هها ضههخم  مهه  خههلال إن المؤسسهه   الههتي تتمتههع بقههازا  متميههز  
 لتلك القازا  والمنتج   ب لأسواق الاولي  حيث يفتق  من فسوه  االيون لمث  ه ه القازا  والمنتج  .

ومث ل ذلك مه  ق مه  به  شه ك  م كاون لهاة إذ وسهع  بسه ع  أنشههته  عه  مختلهف الأسهواق الاوليه   
إ از  عملي تههه  عملي تههه  ا  صهه  بصههن ع  الأطعمهه  السهه يع  ولقهها ب هنهه  تلههك كههي تسههتغ  قههازاته  المتميههز  في 
 القازا  على جاازته  وقيمته .
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فشه ك  م كاون لهاة اسهتثم   قههازاته  المتميهز  الموجهو   في الهااخ  و فعهه  ،ه  إ  ا ه زج في بلههاان لا 
في ةيهه    أزب حههه  وتوسههيع حصهه   يوجهها فيههه  من فسههن محليههن يتمتعههون بههنف  القههازا  والمنتجهه   ممهه  سهه هم

 أسواقه .
في تنشأ اقتص  ا  الموقع ع  مب ش   النش   الم تب  خلق القيم   تحقيق إقتصادا  الموقع: .2

 :1الموقع المث لي للنش   في أي بقع  م  بق   الع لم  إن تعين الموقع النموذجي الم تب  ، ا الغ ض يؤ ي إ 

 القيم وه ا يس هم في تخفي  تك ليف المنتج  .خف  تك ليف عملي  خلق  -

 من  المؤسس  القاز  على تمييز منتج ته  وف ض سع  استثن  ي ع لي. -

أن المؤسس  التي تستهيع غازاك اقتص  ا  الموقع م  خلال نش  أنشهته   ونلإ ي  يمك  القول
لى المزاي  التن فسي  على ا  ص  بعملي  خلق القيم   ك  نش   في موقع  المث لي  قا تستتوذ ب لك ع

ف لنو  الأول م  حس ب المؤسس   التي ت كز على أنشهته  ا  ص  خلق القيم  في موقع واحا  
المؤسس   قا يكون لايه  القاز  بشك  أفض  لتمييز منتج ته  وخف  هيك  تكلفته  ا    ،   وفي 

مس ل  حتمي  م  أج  البق ء  الإستراتيجي  الاولي ع لم يئ  تح  وطأ  المن فس  الاولي  تصب  صي غ  
 .والإستم از

من  أن نش   مجموع  بوسه  الإستش زي  كت ،   التحرك الإيجابي على منحنى الخبرة: .3
انهمك مخههو الإنت ج والعملي   في مؤسس   الأعم ل لإيج    8691الموسو  نلإ ا  على ا    سن  

  تضمن  م  أفك ز حول منتنى ا    ال ي يشر إ  إمك ني  المؤسس  الإستراتيجي   التي تكف  تهبيق م
في نت ج عا  وحاا  الإبأن تتنبأ ب تجه   خف  تكلف  إنت ج الوحا  المض ف  م  المنت  عنا مض عفته  

المستقب   وقا أثم   جهو  هؤلاء المخههن إ  التوص  إ  خف  التك ليف ع  ط يق ةي    خ   المواز  
في ك  م   يتض عف فيه   (%30-40) ي  الع مل  والتي تس هم في ه ا التخفي  بمعال ث ب  قازه البش

 عا  الوحاا  المنتج .

ولك  المهلوب الآن في ظ  التن ف  الاولي والإ از  الاولي  هو لي  تحقيق منتنى ا    فتس  ب  
الأس   على مؤش ا  التعلم ضم ن التت ك الإيج ا على ه ا المنتنى  ويقصا ب لك هو التت ك 

واقتص  ي   الحجم لتهيئ  ف ص  خف  تك ليف خلق القيم  والإستتواذ على مزاي  م تبه  ب لتكلف  على 
 حس ب ن فسيه  وب لت لي تحقيق ال ي    في التكلف .

 
 وإن بلوغ التت ك الإيج ا يحت ج إ :

                                                             
 .409مرجع سابق، ص:  صالح، علي أحمد الدوري، مطلك زكريا: 1 
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 ل فع معالا  الهل  بس ع . والسرعةتبي إستراتيجي   تسعري  وتسويقي  تتسم ب لج أ   -

 بن ء ط ق  إنت جي  ق  ز  على خام  الأسواق الاولي . -

اختب ز الموقع لإنج ة وأ اء الأنشه  التي تخلق القيم  لتتقيق اقتص  ي   التكلف  الن جم  م  تأثرا   -
 منتنى ا    مع اقتص  ي   الموقع.

الت    لانخ ا ا لايهم الق از صن   السوق  في الجايا  الحق  ق تقامه  التي والتتاي   للف   نلإ او 
 وكف ء   فع لي  أكث  نحو على المؤسس  ومواز  منتج  مع  الأسواق لمه بق  الاستراتيجي التخهي  مج ل في

 .الهوي  الما  على للش ك  التن فسي  الميز  لتعزيز
 أن يمك   حيث  1-3 التوضيتي الشك  في ا هوا  م  سلسل  في العملي  تلخي  تم حن في

ثم   ب ق  الو  لتقييمل نتيج  فع ال ز و تكون  قا ذلك  على وعلاو   واحا وق  في الم اح  م  العايا تحا 
 .م حل  أي في العملي  تشغي  إع   

 
 : صياغة الإستراتيجية الدولية8-3الشك  

 

 
 

 
Source : Michael R. Czinkota, Ilkka A. Ronkainen, op.cit, p :194. 

 
 

الاستراتيجية الأساسيةتقييم وتعديل
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التنفيذ
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  / مداخ  صياغة الإستراتيجية الدولية:ثالثا
مهه  المعهه وف أن صههي غ  الإسههتراتيجي  الاوليهه   تعهها مهه  الأمههوز الجوه يهه  والمصههري  للمؤسسهه    ومهه  
هههه ا المنهلهههق لابههها مههه  وجهههو  مهههااخ  ومنهجيههه   لصهههي غته  بشهههك  علمهههي مهههنلإم  وتكههه   تتفهههق المصههه  ز 

هه ي   6-3  والم اجع وإ  حا كبر على وجو  ماخلن اثنن لصهي غ  الإسهتراتيجي  الاوليه   ويوضه  الشهك
 الماخلن:

 : مداخ  صياغة الإستراتيجية الدولية9-3الشك  

 
 

 .406ةك ي  مهلك الاوزي  أحما علي ص لح  م جع س بق   : المصدر:
 

يه ح ه ا الماخ  أزبع  توجه   أس سي  لصي غ  الإستراتيجي  الاولي   التركيا:-مدخ  السيطرة .1
ه ه التوجه   تكون  بفع  بعاي السيه   الإستراتيجي  وت كيز التسويق الاولي  ويوض  الشك  

 التركيز.-مصفوف  ماخ  السيه   3-80

 : مصفوفة مدخ  السيطرة والتركيا11-3الشك  
 

 
 .804ةك ي  مهلك الاوزي  أحما علي ص لح  م جع س بق   : :المصدر
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يقههو  ههه ا التوجهه  علههى افههتراض أن وحههاا  منتجهه   أو خههام   بلهها  توجدده سدديطرة المنتجددا : .أ
معن تتو  الإش اف والسيه   على منتج   وخهام   بلهاان أخه   في أسهواق  وليه   له ا ي كهز هه ا التوجه  

الم كزيههه  المب شههه   علهههى عمليههه   تصهههنيع وتسهههويق منتجههه   المؤسسههه  في بلهههاان أخههه    علهههى المنهههت  والسهههيه   
ويلا ههم ههه ا التوجهه  المؤسسهه   الههتي تعتمهها ت كيههز ضههيق في التسههويق الههاولي مق بهه  سههيه   اسههتراتيجي  م كزيهه  

 جغ افي  على منتج ته .
م كزيهه  ع ليهه  مهه  ت كههز علههى لاض أن المؤسسهه  اتر يسههتنا ههه ا التوجهه  علههى افهه مركدداي: توجدده جيددو .ب

 على أسواق متعا   مع ت كيز ضيق في التسويق الاولي ع  منت  محا .خلال توةيع السيه   الإستراتيجي  
وم  مزاي  ه ا التوج  هو التقلي  م  المخ ط   ع  الاخول في أسواق وعملي   تصنيع وتمويه  بأقهه ز 

وتوجيههه   مختلف  فضلا ع  من  الإ از  الاولي  م ون  ك في  في تخهي  محفلإه  الأعمه ل الإسهتراتيجي  الاوليه  
سس  في أحها البلهاان إخفه ق فهإن ذلهك وإن الم ون  تنشأ م  التنويع وه ا يفيا فيم  لو واجه  منتج   المؤ 

 سوف لا يؤث  على مجم  أعم ل المؤسس  لأنه  موةع  على أكث  م  م كز.
ههه ا التوجهه  علههى قيهه   المؤسسهه  ب عتمهه   وت كيههز واسههع في التسههويق يعتمهها  وجدده جيددو لامركدداي:ت .ج

المسهتقل  الهتي تقهو  بتسهويق وحهاا  الأعمه ل الاولي مق ب  لام كزي  ع لي  ن جم  عه  امتلاكهه  عها  كبهر مه  
ه ا الهيف الواسع م  المنتجه   وبه غم منهقيه  هه ا التوجه   إلا أنه  لا يحقهق تبه  ل المعلومه   بهن وحهاا  

 خ ص  في مج ل الأسع ز والتص ميم  و زاس  السوق ونم  الإ از .يق نسالأعم ل مم  يح مه  م  عملي   الت
   م كزيه  ع ليه  مق به  ت كيهز واسهع في التسهويق الهاولي علهى سهيهيقو  ه ا التوج   التوجه الشام : .د

لتتقيق ح ل  الشهمولي   وينهلهق هه ا التوجه  مه  النلإه  إ  العه لم علهى أنه  سهوق واحها وب لته لي يجه  تهبيهق 
في آن واحالكون ه ه الوحاا  م  ههي إلا المؤسس  لإستراتيجيته  الش مل  واستراتيجي   وحاا  الأعم ل 

 للمؤسس   أو العك  هي منبثق  منه .ل  تشك  بمجمله  الإستراتيجي  الش مل  نلإم ف عي  متك م
 
 يف ة ه ا الماخ  توجهن اثنن في صي غ  الإستراتيجي  الاولي  ك لت لي: السنجاب:-مدخ  الطير .2

ي تكههز ههه ا التوجههه  علههى منههههق مفهه  ه الإنهههلاق مههه  ا هه زج إ   اخههه  المؤسسهه   فههه لهر  توجدده الطيدددر: .أ
الشههج   الكبههر  ذا  الأغصهه ن المتعهها   علههى غصهه  معههن ليقههف عليهه   وعلههى ههه ا الأسهه   يبتههث في 

 تبتث المؤسس  في بيئته  اايه  على مك ن أو موقف لتصيغ إستراتجيته  على أس س .
ينهلق ه ا التوج  م  منهق مف  ه أن  على المؤسس  أن تح  وتاز  بيئته  الااخلي  توجه السنجاب:  .ب

زاس  نقه  الإنهلاق في التفكر  إذ يتم الإعتم   على مه زا   خ ا   مواز  المؤسس  لتكون ه ه الا
 تشب  السنج ب ال ي ينهلق  اخ  الشج   في كي نه  م  الأسف  إ  الأعلى.المتوف    وهن  المؤسس  
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 يبن الف ق بن التوجهن الس بقن: 1-3اول والج
 السنجاب: التمييا بين توجه الطير وتوجه 1-3جدول 

 توجه السنجاب توجه الطير
إباأ م  الع لم وقم بفت  جميع الف   المت ح  لكي تحص  

 على أفضله 
إباأ بمؤسستك وتس ءل أي  أن  بمه زتك وخ اتك ومواز ك 

 وم ذا يمك  عمل ؟ وم  أفض  شيء يمك  عمل  ؟
ليتي  على أفض  أن  مقلا الهر ال ي يقفز بن الأشج ز 

 شج   ل .
تقلا السنج ب حيث تقفز بن ف و  نف  الشج   أن  

 المع وف  لك.
سوف ت   ف ص  كثر  أكث  مم  كن  تفك  فيه  ول ا يكون 

 أم مك باا   كثر .
 سوف يكون ام مك باا   محاو   ولكنك تع ف أي  ت ه .

خهر  لأنك تباأ م  شيء تتخ  ق ازا  كثر  ولك  ليس   تتخ  ق ازا أحاا كبرا وهو خهر لأنك ق بع في الهواء
 مع وف لك.

 .482ةك ي  مهلك الاوزي  أحما علي ص لح  م جع س بق   : :المصدر

 
  الدولية: الإستراتيجية / البدائ رابعا
 اافهوأ يتفق تسويقي بمزي  ي تب  باي  فك  الاولي   للأسواق الاخول ستراتيجي إ باا   تتعا 

 :1يلي م  الباا   ه هأهم  م  ونجا. المنشأ 
 علههى  منتج تههه قههاز  مهها  اختيه ز علههى الاسههتراتيجي  ههه هتقتصهه   إسدتراتيجية الدددخول الحدد ر: -1

  وقها تلجهأ الأ ل حهاه  في المخه ط  تكهون وبه لك منخفضه  وتكه ليف قصر وق  في أعلى إي ا ا  تحقيق
 للمنشههأ  وكهيلا يكههون أن علهى للمنههت  التسهويقي  ب لمههه   للقيه   الاوليهه  السهوق في أحها المههوةعنالمؤسسه  إ  

 الهههتي النتههه    علهههى وبنههه ء التوةيهههع من فههه  وتحايههها الهههتروي  لمصههه زيف الأخهههر هههه ا وتحمههه  فهههتر  التع قههها خهههلال
 مسههتقبلا الأخهه   المنتجهه   من فسهه  علههى المنتههوج قههاز  مهها  تق يهه  المنشههأ  تسههتهيع  و ههه ا المنههت  سههيتققه 

 وكه لك نسهبي  م تفعه  السهع  ويكهون العه ض بااي  في الح ز المنشأ  في  تتوخى تسويقي بتصميم مزي  وذلك
 .التوةيع وتك ليف ميزاني  التروي 

الم  ي  أو إمك ني ته   لضعف إم  في ح ل  الإستراتيجي  ه ه المنشأ  تتبع إستراتيجية اتباع القائد: -2
الهتي   لهب لمواصف   والش و  الك م يتمتع لا منتوجه  أن م  لتأكاه  أو في السوق ب لمن فسن مق زن البش ي  

 المههزي  يشهه ب  بشههك  التسههويقي المنشههأ  مزيجههه  تصههمم الح لهه  ههه ه وفي. يمكنههه  أن تنهه ف  في ههه ه الأسههواق
 مق زبه  أو الق  ها المنشهأ  سهع  نفه  والسهع  يكهون ا  زجيه   السوق في الق  ا  المنشأ  تتبع  ال ي التسويقي

                                                             
 .432. ص: 4003: مصطفى محمود حسن هلال، التسويق الدولي، مركز جامعة القاهرة، مصر، 1 
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 لههه   الترويجههي المههزي  عن صهه  نفهه  الق  هها وتسههتخا  المنشههأ  عهه ض أمهه ك  نفهه  في منتوجههه  توةيههع ويههتم لهه  
 تكهون المن فسه  الح له  هه ه وفي المن فسه   الهاخول في عها  هو  الق  ا المؤسس  إتب   م  المؤسس  وتستهاف

 .الاولي  السوق في حي ت   وز  م  م حل  التقام في وهو المنتوج فش  إ  وتؤ ي ص لح  غر
 منهه  ا  زجيهه  السهوق في المن فسههن مهع مواجههه  في المؤسسه  تههاخ  القائددد الخاسدر: إسدتراتيجية -3

  حيهث تكهون مسهتعا  للبيهع بأسهع ز أقه  المن فسهن أسهع ز مه  أقه  فتتها  سهع ا السهع  على وتعتما البااي 
 في توةيعه  ويهتم .المن فسهن منتجه   عه  جهو   يقه  لا جهو   بمسهتو  منتوجه  احتف   مع م  سع  التكلف 

 منتج تهه  تعه ض قا لأن المنشأ  ا  س   الق  ا الاستراتيجي  ه ه على ويهلق المن فسون  يهمله  التي المن طق
 السهوق مه  المن فسهن مه  أكه  عها  خ وج إ  تسعى فهي .نسبي  الأج  طويل  خس   ه  فتكون أق  بسع 
 إ  ت فههع السههع  حههى علههى المهها  البعيهها حصههته  ثبهه   مهه  تتأكهها أن ومهه  سههوقي   حصهه  أكهه  تضههم  حههى

 .ا س    تلك له  يعوض ال ي المستو 
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  الأسواق الدولية  تقييم واختيار  إستراتيجيات  :الثانيالمبحث  
لا شك أن الأحداث الدولية والمحليةة اعاصرة ق  ةد أتةبدر ةدكبةة في ةعق   ناةةد ةويةة الأتة ا  المحليةة 

محليص ودوليص، الأم  الذي دفع ةصعستثد ين وكبصل الأعدصل إعةصدق ن نية  والدولية، ورا ةة نص يف اعوتجصت 
أوضصعبم الداخلية، وإعداد الخطط والإتترانيجيصت التس يةية التي نت اءم مع نلك الأحةداث، والتاة ع علة  

  ن موظةة ك الأاةةداع الاصمةةة للدكتسةةة، فيدةةص أن اعسةةتجدات المحليةةة والدوليةةة ةية ونةييدبةةص مةةيسةة  تال الفةة  
تطلةة  ضةة وكق نصةةدي اعسةةتثد ين واعسةة  ج اةةذتح اعسةةتجدات واةيةة  أ صةة  اتةةتفصدق   وةةة مجةصل التسةة ي  ن

من خلال التا ع عل  الف   التسة يةية تة اء نالةةر اةذتح الفة   ةصلأتة ا  المحليةة أو الدوليةة، مةع الأخةذ 
لمحليةة والدوليةة، مةن ا ية  التجةصكق   الإعت ةصك للةك التةداخل الةذي ف ضةتر  ةصا ق الا عةة علة  وا ةع الأتة ا  ا

 وفتح الأت ا .
ونط ي  ة نصمج  الدوليفأثوصء التس ي  إن الأت ا  الدولية نزيد من اعخصط  والف     نفس ال  ر، و 

  .اليةج وعدم لدخصط ل الدولية الة ىمن  دنزي دخ ل أت ا  كئيسية بديدق للأعدصل،ل
م، إب اءاتهو  نف عام   دولية ن  ن أن اعكتسصت ويةة   نتطل  التي اليةج عدم وأوبر اعخصط  اذتح

 ون  ع فبم أبل من مستد  ةش ل ال يئي اعسح إب اءو  الأعدصل، تخطيط   دولي م ض ع ننضد صأنهو 
   الدولي الصايد عل  نفسبص تميز وأنهص، الدوليالتس يةي  البرنصمج نجصح عل  نكث  ت ع التي الة ى
 .الاتترانيجية والخطط والةيم، وكؤيتبص، كتصلتبص

 عود الاعت صك   أخذاص اعكتسة عل  يج التي  اعختلفة الا امل اع حث عا فة اذاوةصلتصلي بصء 
 .الدولية لأت ا ا م ق لأول ودخ اص اصاختيصك 

 
 مفهوم السوق الدولي المطلب الأول:

مبدص اختلفر الوظم الإ تصصدية والسيصتية والثةصفية ةج مختلف دول الاصلم فإنهةص نةة م ةتل يةة حصبةصت 
أف اداص وإش صعبم ت اء فيصن للك م صش ق عن ط ي  الس   المحلي أو ةط يةةة يرةع م صشة ق وللةك ةةصللج ء إ  

عةةص نتيحةةر مةةن فةة   لتصةة يف  لناتةةبر السةة   الدوليةةة  وةةصق الإنصةةصل ةةةج مختلةةف الةةدو السةة   الدوليةةة، حيةةث 
اعوتجةةصت ونسةةةاعاص واعصةة ل علةةة  اعوتجةةةصت الةةتي نفتةةةة  إليبةةص الةةةدول، وةصةةة كق أ ةةل وأد  إنهةةةص أداق ل ةةةي 

فبةةذتح الأخةعق اةةص أبيةةة في ةعق   ا تصةةصديصت مختلةةف دول الاةصلم وللةةك نظةة ا تمةصك  الدولةةة التجةصكق الخصكبيةةة، 
سةةت و ويواةةزل عةةن ةةيةةة دول تطةة ك الصةةوصعي والإ تصةةصدي أن يلإتةةتحصلة أي ةلةةد مبدةةص ةلةةو مةةن مسةةت ى ال

 الاصلم، 
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 ن يلية ن51 تجةصو   د السلاية الصصدكات  يدة دجد ع، فةس عة الت تع   آخذق الدولية الأت ا وإن 
 لسو ات، و 1دولاك ن يلي ن 3 من أفيث  ش لن التجصكية الخدمصت رصدكات للك، إ  ةصلإضصفة، تو يص دولاك

 اعتزايةةدق الة نعق  يةصدق  فيةل اةذا  امصتة  ةص المحليةة صتيالا تصةصد مةن أتة ع الدوليةة التجةصكق نمةر  ةد عديةدق،
 .لا عةل

 : ةق الدولياسو تعريف الأأولا/ 
الدولي يت  ن من فيلدتج الس   والدولي، ف لدةة السة    د ةة  ةدم التةصكيش ال شة ي، موةذ الس   إن 

اوةةةصع نا يةةف محةةةدد للسةة   ل ةةةن الشةةصئع أن السةةة   اةةة  أن ةةةدأ الت ةةةصدل وال يةةع والشةةة اء، وةصلتةةصلي لا ي بةةةد 
و  ا ض والطلة ، فب  م صن التةصء ال، 2الذي يلتةي فير ال صئا ن واعشترون لت صدل السلع والخدمصتاع صن 

 ةل ثة كق اعال مةةصت والت و ل بيةص اعديثةة ل نصةةصلات أرة ح مةن اليسةة  حةدوث نلا ةي ةةةج  ة اكات اعشةةترين 
وال ةصئاج ةةصل يرم مةةن اعسةصفصت الط يلةةة الةتي نفصةةل ةيوبدةص، وة ةةو الوظة  عةةن وبة د للةةك ال يةصن اعةةصدي أو 

 اع صني.
نلةةك الأتة ا  الةةتي "ةأنهةص ، Johny K. Johansson (9002) الأتة ا  الدوليةةة حسة  فيةةا  يةتم نفيدةص 

 مةع متاةددق شة ائح د نجد  ةلد، فيل داخلفن  ن فيبص نفضيلات اعشترين متشصبهة عبر الاديد من ال لدان، 
" الاةصعي" السة   اعةصلات ةاةو  ، و اعبدةة الشة ةة حةدود ليسةر انال لد حدود ول ن مختلفة، نفضيلات

، معفي تةة ك أو نصفتةةص، الأوكوبي، الااةةصد مثةل لتجةةصكقل موطةةةة شةدلحيةةث ي ،"الإ ليدةةي" السة   مةةن أشةة ر اة 
 ."3اعوصط  اذتح داخل نتم الدولية التجصكق من في عا بزءا ةأن الاعتراع يو  ي للك، ومع

 :4من اذا الا ض اعختص  عن الس     ن اة ا  الأش صل التصلية لر وللك حس  عدق ماصيع اي
 ونوةسم إ :حسب الأنشطة الاقتصادية:  .1

 الس   اعصلي ةشةير والتي نتدثل   ت   كؤو  الأم ال الط يلة و صعق الأبل . -
 ت   اع اد الأولية فيس   الوفط. -
 ت   اعوتجصت والمحصريل الزكاعية فيس   الةدح والبن...الخ. -
 ع ض الادل والطل  علير.ت   الادل وا  الذي يتم فير  -

 
 

                                                             
1 : Kate Gillespie, H. David Hennessey, op.cit, p:4. 
2 : Philip Kotler, Kevin Lane Keller, op.cit, p :8. 
3 : Johny K. Johansson, op.cit,p :15. 

 .11. ص:1122: بخيت حسان، تنافسية الصادرات العربية في الأسواق الدولية، مذكرة ماجستير، جامعة تلمسان، 4 
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 ونجد الأن اع التصلية: طبيعة النظام الاقتصادي:حسب  .2
 : perfect competition أسواق المنافسة التامة -أ

الأت ا  ونتديز ة ب د عدد في ع من اعوتجج لسلع متشصبهة وتا  واحد حيث واي أةسط أن اع 
الذي نجد فير عل  الأتاصك، أو ا  الس   نت ف  ح ية الخ وج والدخ ل   الس   ولا ن بد فيبص تيط ق 

والطصل ج ونتصمثل فير اعوتجصت اعا وضة تمصمص بحيث لا ي  ن لأحد التأثع عل   عدد في ع من الاصكضج
 السا    الس   وةصلتصلي   ن نلخيص سمصت اذا الس   فيدص يلي: 

 عدد في ع من ال صئاج واعوتجج. -
 تجصنس السلع اعوتجة واع صعة   الس  . -
 لخ وج من وإ  الس  .ح ية الدخ ل وا -
 اعا فة التصمة ةظ وع وأح ال الس  . -

 
 :monopoly سوق الإحتكار -ب

اي الس   التي يلاحظ فيبص وب د مش وع واحد موتج وةصئع لسلاة مص ليس اص ةدائل   ي ة،  ص 
 :1يجالر ةدد السا  نظ ا ل يصب موصفسة حةيةية   الس   وي بع الإحت صك إ  الأت صب التصلية

وا  ال ضع الذي ي  ن فير وب د موتج واحد فةط للسلاة أفيفأ ا تصصيص من  الإحتكار الطبيعي: -
عوصر  الإنتصج التي نصل أدنى حد   ن عود أي وب د عدق موتجج، وي بع للك إ  ن لفة 

  حصلة وب د موتج وحيد للسلاة حيث نتوص ص الت لفة اعت تطة مست ى من مست يصت الإنتصج 
   اعدى الط يل ةفضل نأثع وف كات اعجم.ةصتتد اك 

ي  ن اذا عودمص ةت   مش وع مص إنتصج  احتكار إنتاج مورد نادر أو حق إنتاج سلعة واحدة: -
وع ض إحدى اع اد الأولية الأتصتية لإنتصج تلاة مايوة فيصحت صك اتتخ اج ال  فيسير الاوص  

  مش وع ول  ةصفة مك تة ح  إنتصج تلاة الأتصتي لصوصعة الأعوي م، وفيذلك ال ضع عودمص ةت 
 مايوة ةش ل مطل .

نتصج تلاة عل  إويوتج من ندخل الدولة ة  ض حمصية مش وع ماج  صئم  الإحتكار المنظم: -
اذا التدخل للحدصية وف ض الإحت صك اذا  د ي  ن م صش ا إلا ف ض ةوص  صن ني ر يح، مايوة، 

المحلي تمصمص من اعوصفسة الخصكبية من خلال حمصية  و د ي  ن يرع م صش  عودمص يتم عزل الس  
 جم فيية رصكمة، و د نكدي اعوصفسة لاتهص إ   يصم وضع احت صكي.

                                                             
 .22. ص:1112رشيدة، الدولة واقتصاد السوق، مذكرة ماجستير، جامعة تلمسان، : أوبختي 1 
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اعوصفسة والإنف اد ةصلس   متص كا من   ل  وعل  ع س اعصلات السصةةة  د يأتي اتت اصد اعش وعصت 
اعش وع المحت   ومخطط لر من   ل، حيث إلا فيصن اوصع مش وع لو ثةل في ع   الس   وحدد تاصك 

أ ل من تا  الت لفة  صةلا ةذلك اةي  خسصئ  محس ب مةدكااص مةدمص، فإن للك يكدي إ  لسلاتر 
لم نسدح اص ا تصصديصتهص ةتحدل الخسصئ  لفترق مايوة  انسحصب وخ وج اعش وعصت الأخ ى من الس   إلا

 اذتح لصصلح اعش وع الذي أر ح محت  ا نتيجة لإ صصء موصفسير   الس  .ونوتبي ح ب الأتاصك 
   :Monopolistic سوق المنافسة الإحتكارية -ج

ونتديةةز اعوصفسةةة التصمةةة والإحت ةةصك وناتةةبر أفيثة  اعةةصلات شةةي عص   الأتةة ا  واةي اعصلةةة الةةتي نةةةع ةةج 
محةدودق   السة   أي لا ةظةة  أي  جة بة د عةدد في ةع مةن اعوتجةةج مد عةة مةن السةلع ون ة ن تةةيط ق اعوةت  

 واحد موبم بحصة في عق   الس  .
 : 1ونتديز ةصلخصصئص التصلية

 ة ول ور في ع بدا.عدد ال صئاج أ ل من اعوصفسة التصم -
 متدصيزق ومتشصبهة ول وبص ليسر متجصنسة.موتجصت اذتح الأت ا  ن  ن  -
 الدخ ل إ  الس   والخ وج مور. تب لة -

  :oligopoly سوق إحتكار القلة -د
واي الس   التي ي  ن فيبص موتج ن  ليل ن ية م ن ةإنتصج تلع متشصبهة، وا  يتديز ةصلصفصت 

 :2التصلية
 من اعوتجج نسيط  عل  إنتصج تلع مايوة ةسا  ماج.مجد عة ر عق  -
 عدد  ليل بدا من اعوتجج. -
 مسصبة اعوتجج   الإنتصج في عق بدا. -
 اوصع انفص  ةج اعوتجج عل  اديد السا  وال ديصت. -
 ضاف نأثع اعستبلك عل  عدلية اديد الأتاصك. -

 ط ياة الوظصم الا تصصدي:و ثل الجدول التصلي الأن اع ال ئيسية للأت ا  حس  
 
 
 

 
                                                             
1 : Lawrence J. Gitman, Carl McDaniel, The Future of Business, 4th edit, Cengage, 2009, p :25. 
2 : David L. Kurtz, op.cit, p :72. 
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 الاقتصادي: الأنواع الرئيسية للأسواق حسب طبيعة النظام 2-3جدول 
 

 نوع السوق 
 احتكار تام احتكار قلة المنافسة الإحتكارية المنافسة التامة الخصائص

 واحد بائع قليلون قليل إلى كثير  ونكثير  عدد المنافسين
 تنظمها الحكومات صعب بعض الصعوبة سهل سهولة دخول السوق

 توجد الشئ بعض بعض الشئ وجدلا ت الأسعار على السيطرة
 وحيد منتج مختلفة أو متماثلة ما نوعا مختلفة متماثلة نوع المنتجات

 

 

:73. David L. Kurtz, Contemporary Business, 15th, John Wiley & Sons, USA, 2012, p : Source 

 
 

 ونوةسم إ : حسب النطاق الجغرافي: .3
إن ط ياة الاصدات والتةصليد واعوصخ المحلي نف ض عل  اعوتج إنتصج تلاة مايوة لا  :أسواق محلية -أ

نستبلك إلا   نطص  محدود، وأيضص اكنفصع ن صليف الوةل يسصعد   ةةصء السلع   نطص  محلي، أيضص إن 
ن  ن يرع ملائدة للأ صليم امصوكق وفيذلك تب لة وت عة نلف اذتح السلع يكدي بهص إ  أن ةاو السلع 
 نستبلك محليص فةط.ن  ن تلاص 

واي ت   نضم عدق دول اص عصدات ونةصليد وموصخ واحد، ووب داص   إ ليم  أسواق إقليمية: -ب
 .واحد يسصعد عل  إنتصج تلاة مايوة   ن اتتبلافيبص داخل اذتح الأ صليم

اي ت   يتم فيبص إنتصج السلع بحيث نصلح ل تتبلاع عل  مست ى الاصلم، و د  أسواق دولية: -ج
 بصءت اذتح الأت ا  نتيجة للتخصص الدولي.

  عةصلم الإ تصةصد اعاصرة  الةذي إن الس   الدولية نسةتادل فيأتةل ب وأداق لتوظةيم اع ةصدلات الدوليةة 
الةةةتي نةةة م ةةةةج م  نصنةةةر ن ةةة ن علةةة  أتةةةص   ةةة ى السةةة   يتديةةز ةأنةةةر ا تصةةةصد كأسمةةةصلي، حيةةةث أن الالا ةةةصت 

)الاةة ض والطلةة (، وةةةصلوظ  إ  أن ال أسمصليةةة أرةة حر نظصمةةص عصعيةةص   اعةةداص السةة   والأ ةةصن الدوليةةة حيةةث 
ط ةصت ونةسيم دولي للادل داخل فيةل دولةة، يترن  علير ر اع ا م ونوظم اع صدلات الدولية، الأم  الذي 

الةةةدول ال ويةةةة اعتطةةة كق ن و ل بيةةةص والةةةدول اعت تةةةطة و ةةةد نطةةة ك للةةةك إ  نةسةةةيم بديةةةد للادةةةل الةةةدولي ةةةةج 
الوصشةئة والةةدول الفةةعق أو اعتخلفةةة ا تصةةصديص، فصلإ تصةصد الاةةصعي اةة    ال ا ةع رةة كق ماةةبرق عةن نةةأثع السةة   

 عدالة ون  يع الدخل واع اكد من خلال الالا صت الإ تصصدية.  اةي   الدولية
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إن السة   الدوليةة الةتي يةتم اتخصلاةص فيدي ةصنيزم للت ةصدل ةةج الةدول لا  :الدوليوة قاسوو هيكل الأثانيا/ 
تختلف فيثعا عن الس   المحلية، فبي ات ي عل  عوصر  أتصتية تمثل م ض عصت الس  ، اذتح الأخعق نةة م 
بهص أط اع متاددق تختلةف مةن حيةث التةدخل   السة   الدوليةة وااةدع اعة اد اةيةةر، فد ضة عصت السة   

 :1نتدثل  ية الدول
إن اذا الوشصط ياتبر من أ دم تبادل السلع وعناصر الإنتاج والموارد الأولية عبر الحدود:  -

أن اع الأنشطة   مجصل اعاصملات والالا صت الدولية، وتختلف الوظم والسيصتصت التي ا م اذتح اعاصملات 
والالا صت من خلال وضع نظصم عصعي بديد للتجصكق  اعتدثل   اعوظدة الاصعية للتجصكق، والتي تهدع 

 الةي د ال دية والوةدية ون  يس اعوصفسة إ   يصم أت ا  دولية. التجصكق وإل صء فيصفةأتصتص إ  ا ي  
إل أن نةديم خدمصت الوةل واع وك والسيصحة  من خلال تقديم الخدمات:الإنتقال عبر الحدود  -

فيدص يترب عليبص وخدمصت الادل ويرعاص من الخدمصت للأبصن   د يترن  علير مدف عصت لصصلح الدولة،  
 اتتفصدوا من اذتح الخدمصت.التزامصت ةصلوس ة للدول أو الأبصن  الذين 

ياتبر الإتتثدصك الأبوبي ض وكي إلا فيصن اوصع فصئو   كأ  اعصل   ةاو الإستثمار الأجنبي:  -
عل  عصئد   دول أخ ى ناصني من الاجز واتصج إلير لزيصدق الإنتصج الدول من أبل ن  يفر واعص ل 

والتش يل   ا تصصداص، إن ل تتثدصك الأبوبي أبية في عق من خلال مص يترن  علير من ا يل أر ل مصلية 
 ش ائية ةج اعدود.و  ق 

الةةةتي لةةةديبص  بةةة  اةةةذا اع ضةةة ع حةةديثص حيةةةث أن نةةةةل الت و ل بيةةةص مةةن الةةة لاد  نقوول التكنولوجيوووا: -
لاد الوصميةة والةتي اتةصج اةذتح الت و ل بيةص لزيةصدق الإنتةصج والتوةصفس   الأتةة ا  فةصئو واةت ةصكات و ةدكق إ  الة 

وفيدةةةص يلاحةةةظ أنةةةر   ةةةن ماصلجةةةة اةةةذا اع ضةةة ع مةةةن خةةةلال نصةةةدي  واتةةةتعاد السةةةلع الإنتصبيةةةة الةةةتي الدوليةةةة، 
الإتةةةةتثدصك الأبوةةةبي اع صشةةةة  مةةةةن خةةةةلال مةةةةص يجل ةةةةر مةةةةن أو مةةةةن خةةةةلال نتجسةةةد فيبةةةةص اعاةةةةصكع الت و ل بيةةةةة، 

 ن و ل بيص اعتةدمة.
و اعاصملات الا تصصدية أفتش ل اذتح الاوصر  السصةةة الذفي  إحدى م ض عصت الس   الدولية 

 الدولية   ش ل علا صت ن صدلية ش اء وةيع.
 :2أمص الأط اع الي نادل   الأت ا  الدولية نتدثل  

حيث ي  ن ناصملبص   ناتبر من الأوائل اعتاصملج   الس   الدولية، وطنية: المشروعات ال -أ
ةادلية التصدي  والإتتعاد، فيدص أنهص نة م ةتةديم التجصكق الدولية من خلال الس   الدولية عن ط ي  الةيصم 

                                                             
 .21. ص:1112الجديدة، مصر، : مصطفى رشدي شيحة، الأسواق الدولية، دار الجامعة 1 

 .22. ص:1111: عادل أحمد حشيش، العلاقات الاقتصادية الدولية، دار الجامعة الجديدة، مصر، 2 
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اعش وعصت ن  ن واذتح أو نلةي الخدمصت أو كؤو  الأم ال والت و ل بيص من و إ  اعكتسصت الأبو ية، 
   أيرل بص نصةاة أو خصضاة للةطصع الخص .

ول ن  من أبل نوظيدر واةي  الت ا نإن الدولة نتدخل عل  مست ى الس   المحلي  الدولة: -ب
ونتدخل فيط ع فير، ادليصت واع صدلات عل  مست ى الس   الدولية الاذا لا  وابص من الةيصم ةذاتهص   

من خلال الةطصع    ش ل موح و  وض أو الةيصم ةادليتي التصدي  والإتتعادحيث نتلة  كؤو  الأم ال 
واع  مصت ، وفيذلك  د ي  ن ندخلبص عن ط ي  علا صت ةيع أو ش اء مع اعكتسصت الخصكبية الاصم

أن ندخل الدولة   الس   الدولية يرصل ص مص ي  ن للتصحيح ووضع الأبو ية، ومص يج  ملاحظتر 
الأبوبي ونة ي  ح افز واديد ة والوةدية واديد تا  الص ع وال  صةة عل  الإتتثدصك السيصتصت التجصكي

  اعد الض ائ  والجدصكع ونوظيم   انج ااج ق والإنتةصل، فيدص أنهص اي اعسكول ال ئيسي عن التح يلات 
 وأثصك اعدي نية من خلال ةو بص اع فيزي إلا فيصنر اوصع عدلية إتتدانة.

والتي ي  ن نشصطبص دوليص من خلال السيط ق عل  اعاصملات  تعددة الجنسيات:الشركات الم -ج
عن ط ي  الإتتثدصك الأبوبي بمختلف ر كتح ونوةلات كأ  اعصل واعا فة الت و ل بية، فبي نة م الدولية 

بمبدصت ةوةل السلع الأولية والأببزق والخبرات الإداكية ةج ف وعبص اعوتش ق   شتى أكبصء الاصلم والتي نة م 
لأ ص  من الأكةصح وا يلبص إ  اعد امستةلة    صا اص ول وبص مت صملة ومتشصة ة وطلك من أبل اةي  

ومن أام سمصتهص السيط ق عل  مخص ن ومصصنع وماصاد وبح ث وببصت نس ي  متاددق وم  عة اعكتسة الأم، 
الاصلم، وةصل يرم من للك فبي نادل ل حدق واحدق الشيء الذي يكالبص إ  السيط ق إن لم    جميع أنحصء

 صم عل  مست ى الأت ا  الدولية.نةل الإحت صك عل  جميع اعاصملات التي نة
 

  :ثالثا/ خصائص ووظائف السوق الدولية
ت ةة ن السةةة   الدوليةةةة مةةةن عةةةدد في ةةةع مةةةن الأطةة اع اعتاصملةةةة تةةةصةةة الةةةذفي  تةةة اء فيصنةةةر مصةةةدكق أو ن

مسةةت كدق، متلةةةج أو م تةةلج لةة ؤو  الأمةة ال والت و ل بيةةص والخةةدمصت، واعوصفسةةة اوةةص ن ةةدو بليةةة مةةن خةةلال 
وي ة ن ، 1الأتاصك وكير ةة فيةل ا تصةصد   اةية  الجة دق وال فةصءق وكفةع الإنتصبيةة والتجديةد والإةت ةصكنةل صت 

الت لة  علة  الا ائة  مةن أمةصم التجةصكق الدوليةة، وإلا مةص نادةوةص   ماةصملات اوصع  يةصدق   التوةصفس فيلدةص   
وةصلتةةصلي نةل ةصت الاةة ض والطلة  السة   الدوليةة نجةةد أنهةص اتةة ي علة  مخةةصط ق في ةعق ومتاةةددق ونةوا س علةة  

 الأتاصك، ونادد اذتح اعخصط  يا د للأت صب التصلية:
 حجم الس   من حيث حجم الادصل و يدبص وب دتهص ون عية اعش وعصت.انسصع  -
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   اعادات واعوتجصت.التط ك الت و ل بي الفصئ   -
 نةل صت الطل  والة ق الش ائية. -
 ا فيصت الإتتثدصكات. -
 نةديم اع افز والضدصنصت. نوصفس الدول   -
 الظ وع الط ياية   ةاو اعوصط  الج  افية. -
 الة اكات الإنف ادية ل او الدول فيصل لايصت اعتحدق فيدص يتال  ةصلتجصكق الدولية. -

ومن أبل الةضصء عل  اذتح اعخصط  أو عل  الأ ل التةليل موبص لا ةد أن ي  نهوةصع نظةصم مال مةصتي فاةصل 
نصت اعصةةة فية وضةةةدصنصت شةةة فيصت التةةةأمج ةصعت صكاةةةص عوصرةةة  كئيسةةةية   نمةةة  اعاةةةصملات وفيةةةذلك نةةة ف  الضةةةدص

 الدولية.
 
 :1دص أن الس   الدولية فيأية ت   محلية لا نجد اوصع إختلاع   و صئفبص، اذتح الأخعق نتدثل  في

مةةةةن خةةةةلال اةةةةذتح الأتةةةةاصك نتحةةةةدد الصةةةةصدكات والةةةة اكدات وأمةةةةصفين تحديوووود الأسووووعار الدوليووووة:  -أ
ونةصل ماصكع والت و ل بيص، فصلسا  ا  الأتص    اديد   اك الاة ض ن ابداص ون  يف كؤو  الأم ال 

والأمةة  لا يت  ةةف اوةص ةةةل اوةةصع ع امةةل أخة ى نتالةة  ةصلوفةةةصت والجة دق واعوصفسةةة وتةةا  الصةة ع والطلة  
 فياوصر  مسصعدق   اةي  اعاصملات الدولية.  ون اف  ال دائل واع ونة

اعةدكق التصدي ية ل ةل ا تصةصد، ون عيةة ونةد ةذلك نوظيم الإنتصج واديد  تخصيص الموارد: -ب
اعوتجصت اعصدكق ونوظيم الإتتعاد من خلال اديد عوصر  الإنتصج الةتي ةتصببةص وللةك مةن أبةل اةية  

نة م ةت  يع كؤو  الأم ال حسة  اعوةصط  وفة   الإتةتثدصك، ويتةأث   الإتتخدام الأمثل للد اكد، فيدص أنهص
 للك بمدى ن ف  اع افز والضدصنصت.
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 لمطلب الثاني: دراسة واختيار الأسواق الدوليةا
 لإبةةة اء التةويةةةة اعتطل ةةةصت عةةةن فضةةةلاإ داد دوك وأبيةةةة دكاتةةةة السةةة   الدوليةةةة،  الأتةةة ا ، ع عةةةة مةةةع
 الدوليةةةةةة الأتةةةةة ا    بديةةةةةدق ل ةةةةةصتو  ثةصفةةةةةصتتةةةةةي ابر  فصعسةةةةة   الةةةةةدولي الوصبحةةةةةة، التسةةةةة يةية ال حةةةةة ث
   التسةةة ي  كبةةةل نسةةةصعد الةةةتي الا امةةةل أاةةةم مةةةن ناةةةد دخ اةةةص   ةةةل الدوليةةةة الأتةةة ا  ما فةةةة إن، و اعسةةةتبدفة
 حدى، عل  دولية ت   ل ل موصت ة نس يةية إتترانيجيصت وكتم تليدة،   اكات اتخصل عل  اعكتسصت

 الدكاتةصت إناةدام أو فشةل إ  ياة د الةدولي السة     اعكتسةصت مةن الاديةد فشةل أن الةة ل و  ةن
 أو مسةة ةص، اةةص التخطةيط دون للدخةةصط  والتاةة ض الدوليةة، الأتةة ا  عةةن اعال مةصت ونةةةص الجةةصدق التسة يةية
 الصا ةصت بحس  أو اعخصط ق، أو الجذب دكبصت بحس  دخ اص   ل الدولية الأت ا  ةج ةصعفصضلة الةيصم
 نسةصعد الةتي الا امةل فةأام فيبص، والإتتد اك الدولية الأت ا  ةاو إ  اعكتسصت دخ ل ناي  أن   ن التي

 الإختيةصك مةن تم وبةص اعال مةصت مةن متيوة  صعدق عل  م وية تليدة   اكات اتخصل عل  الدولي التس ي  مسكولي
 مصتةة وحصبةة وضة وكيص أتصتةيص شة طص فبي الدولية التس يةية الدكاتصت   ن دن الدولية، لأت ا بص الأفضل
 .الدولية الأت ا    ونم اص نط كاص أبل من واعش وعصت اعكتسصت من للاديد

 الدولية: السوق دراسةماهية أولا/ 
ن ابةةر اعكتسةةصت الةةتي نادةةل   الأتةة ا  الدوليةةة ةيئةةصت مختلفةةة، اةةذتح الإختلافةةصت لا   ةةن نفبدبةةص 

عليبص إلا عن ط ية  جمةع اعال مةصت ة اتةطة بحة ث التسة ي  الةدولي، ونةةد بص عتخةذي الةة اكات   والتا ع 
 اعكتسة من أبل اتخصل الإب اءات اللا مة لتاديل الإتترانيجيصت التس يةية مع متطل صت الأت ا  الدولية.

 الدولية، الس   دكاتة نا يف إ  التط     لو فيدص نو عر وناددت التاصكيف اعتالةة ةدكاتة الس  ، 
 التةصكي  اليل وو تخزين و  تجديع" ةأنهص الس   دكاتة نا يف يد ن، فعصمة الس   ةصفة دكاتة نا يف أولاا  يج 
 وليس ،مالاد     واي .مص عستبلك مص، موتج خدمصت و تلع ةيع و ةتح يل علا ة اص التي الأحداث ل ل

 فةد التط ك، أبل ومن "1الالدية الط   دومصا  نستادل و للاحتدصلات الإحصصئية الوظ ية عل  ن ن ز ةصلض وكق،
 .الوفس وعلم الابتدصع علم الإحصصء، : ياو  ألا مالال   من أن اع ثلاثة عل  الس   دكاتة اعتددت

أمةص فييوةةع ونةصيل ك ع فبةةص ةأنهةص "ال حةة ث اعوتظدةةة واع ضة عية لتطةة ي  ونزويةد إداكق التسةة ي  ةصعال مةةصت 
 "،2لادلية اتخصل الة اكاتاعفيدق 

                                                             
1 : Martine Gauthy-sinéchal , marc vandercammen, étude de marchés, méthodes et outils, 2éme edition 
DeBOCK, Bruxelles, 2006, P 12. 
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 اعسة  مةع  والجدبة ك والزةةصئن اعستبل ج، ن ةط التي ال  يفة" ع فتر الجداية الأم ي ية للتس ي  ةأنرو 
 واعشةصفيل  التسة يةية الفة   ونا يف لتحديد مستخدمة اعال مصت، حيث ن  ن اذتح اعال مصت خلال من

 ."1ادليةفي التس ي  فبم واسج التس ي ، أداء م ا  ة التس ي   أنشطة ونةييم ،و ن ليد واسج
 اةةةذتح اتةةةتخدام يةةةتمحيةةةث   مجد عةةةة مةةةن الةضةةةصيص عاصلجةةةة اعطل ةةةةة اعال مةةةصت دكاتةةةة السةةة   تحةةةددف
 ونةيةيم واسةج لخلة  نسةتخدم نهصأ فيدص،  اعشصفيل أو والتبديدات التس يةية الف   واديد لتدييز اعال مصت
 ليةةلوا ال يصنةصت  جمةع عدليةة ونوفةذ وإداكق اعال مةصت  جمةةع  طة   ديم، ةتصةالتسة ي  أداء م ا  ةةو  الإبة اءات
 .عليبص اعترن ة والآثصك الوتصئج وإيصصل الوتصئج،

نتدثةةةةل   مسةةةةصعدق الإداكق علةةةة  حةةةةل اعشةةةةةصفيل  دكاتةةةةة السةةةةة  فت ضةةةةح اةةةةذتح التاةةةةصكيف أو و يفةةةةة 
والصا ةصت التس يةية، ومانى للةك أن بحة ث التسة ي  نةزود متخةذي الةة اكات ةصعال مةصت الضة وكية، ونةزداد 
أبية اذا الةدوك ل حة ث التسة ي  علة  الوطةص  الةدولي نظة ا لط ياةة الأتة ا  الدوليةة ودكبةة الخطة  واعشةصفيل 

 اع ن طة ةدخ اص.  
دكاتةةةة السةةةة    Malhotra & Birksياةةة ع فيةةةةل مةةةن فيدةةةص دةةةص دكاتةةةةصت         الدوليةةةة، فأمةةةص 

الدكاتةصت اعوظدةة والةةتي تجة ى عةن ةلةدان أخة ى دون ال لةةد الأرةلي للدكتسةة، حيةث نوطةة ي الدوليةة ةأنهةص "
 ."2دكاتة اعستبل ج، اعوتجصت، اعوصفسة، والثةصفصت

السةةة   الدوليةةةة ةأنهةةةص "عدليةةةة تجديةةةع ونسةةةجيل واليةةةل  ةيودةةةص عةةة ع مابةةةد الإداكق البريطصنيةةةة دكاتةةةصت
 ".3اعةصئ  اعتالةة ةصعش لات الخصرة ةوةل وةيع السلع والخدمصت من اعوتج إ  اعستبلك

فدكاتصت الس   الدولية اي ال ح ث الدكاتصت التي يتم نوفيةذاص بهةدع تجديةع اعال مةصت وال يصنةصت 
ص لإتخةةصل الةة اكات ال شةةيدق   فييفيةة دخةة ل اةذتح السةة ا  واةية  ميةةزق عةن السةة ا  الدوليةة ونسةةجيلبص واليلبة

 نوصفسية اص.
مةن حيةث الأتةس  المحلةي  سة  ال دكاتةةلا تختلةف عةن  الةدولي دكاتة الس    ن الة ل ةأن موبجيص 

  نة فع اعال مةصت وال يصنةصت اللا مةة وللةك    تةاة ومجةصل الدكاتةصت ، إلا أن الإختلاع ي دةنوالخط ات
للدسصبة   اتخصل الة اكات اعوصتة ة وفة  اعت ةصكات دوليةة علة  خةلاع ال حة ث الةتي نةةصم   الأتة ا  المحليةة 

 والتي لا نتطل  مجب د مضصعف.
 
 

                                                             
1 : Tony Proctor, Essentials Of Marketing Research Fourth Edition, Pearson, UK, 2005. p :3. 
2 : Naresh K. Malhotra, David F. Birks, Marketing Research An Applied Approach, Third European Edition, 
Pearson, UK, 2007. p :744. 
3 : Tony Proctor, op.cit, p :120. 
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 : 1فتحتصج دكاتة الس   الدولية إ  ثلاثة نمصلج من اعال مصت اي
 مال مصت عصمة عن ال لد أو اعوطةة أو الس   اع اد دخ لر. -
 مبدة وض وكية لتشجيع متطل صت الس   اعستة لي اعت  ع   امتدع.مال مصت  -
 مال مصت محددق عن الس   نتال  ةصعزيج التس يةي الدولي. -
دكاتة الس   الدولية فتسدح عكتسة ةصعص ل عل  اعال مصت اعتالةة ةصلأت ا  الدولية ف
 :2وخص رص

 ا تصصدي نشصط موطةة ضدن مص ةلد إدمصج   وصفيصن  إلا مص و حةيةية الف   فيصنر إلا مص اديد. 
  المحتدلة اع ياصت وفيذلك اذتح الأت ا ،   السصةةة للسو ات اع ياصت حجم ما فة أو نةدي   

 .اعستة ل
 .)اعسصعدق عل  اتخصل الة اكات الإتترانيجية )الدخ ل أو عدم الدخ ل لس   مص 
 للدستبل ج الش اء ةة اكات اع ن طة الابتدصعية و الثةصفية الاختلافصت افيتشصع. 
  اعد وة الت  يع  و اتافيتشصع مختلف. 
 واديد ماصيع نةسيم الس  .  ما فة 
 ياصت اع حجم ط ي  عن( ت  ي  طصع فيل نةييم.) 
 ط فبم من اعط   التس يةي واعزيج ،)أبوبي أو محلي( للش فية موصفس فيل م صنة ما فة. 

فيدص نزداد أبية اذتح ال ح ث عل  الوطةص  الةدولي لط ياةة الأتة ا  الدوليةة ودكبةة الصةا ةة واعشةصفيل 
اع ن طةةة ةصلةةدخ ل إليبةةةص والةةتي اةةتم علةةة  اعكتسةةة الةيةةصم ةتلةةةك ال حةة ث ل فيتشةةصع اع  ةةة  لتلةةك اعشةةةصفيل 

لخةةةبرق أو التج ةةةةة   اتخةةةصل اعكتسةةةة ناتدةةةد علةةة  التو ةةةك، ا واديداص وةصلتصلي م اببتبص وخص رص إلا فيصنر 
 :3الة اكات، و  ن نلخيص ةاو اعشصفيل التي نتا ض اص اعكتسة   الس   الدولي فيدص يلي

  مشاكل دخول السوق الدولية: .1
 واي م ن طة بهدع اعكتسة لدخ ل الس   الدولية لأول م ق، ونتال  ةة:

 اديد خصصئص اعستبلك الأبوبي وكير صنر و دكانر الش ئية. -
 تجزئة الس   الدولية واديد الش ةة التس يةية التي تي بر إليبص اعزيج التس يةي للدكتسة. -
 نصديم الإتترانيجيصت الخصرة ة ل عوص  من عوصر  اعزيج التس يةي. -
 اديد إتترانيجية الدخ ل للأت ا  الدولية )موح ن اخيص، امتلاع ش فيصت...الخ(. -

                                                             
 .111، ص:1121 الأردن، صفاء، دار التسويق، بحوث الزعبي، فلاح علي: 1 

 .12، ص:1121جامعة قسنطينة، ، مذكرة ماجستير، الجزائر في الأجنبية للشركات التسويقية الإستراتيجيات: فارس ركيمة، 2 

 .82: فرحات غول، مرجع سابق، ص: 3 
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  مشاكل الحفاظ على السوق الدولي: .2
 اي م ن طة ة ير ة اعكتسة   اعفصظ عل  حصتبص الس  ية، ونشدل:و 

 نةييم اع  ف التس يةي عوتج اعكتسة مةصكنة بموتجصت اعوصفسج. -
متصةاة الت عات اللا مة عل  عوصر  اعزيج التس يةي لتلائم الت عات التي ط أت عل  اعستبلك  -

لك اتترانيجيصت دفصعية نستبدع نلا  نةصط الأبوبي، لت ابر اتترانيجيصت اعوصفسج، فبي ةذ
 الضاف   الإتترانيجيصت اعصلية للدكتسة.

 مشاكل تنمية السوق الدولية: .3
واةةةي مشةةةصفيل م ن طةةةة ة ير ةةةة اعكتسةةةة   ال فةةةع مةةةن حصةةةتبص السةةة  ية   السةةة   الدوليةةةة، إمةةةص علةةة  

شة ةة التسة يةية في ةل، حسةصب اعصةة السة  ية للدوصفسةج أو مةن خةلال بةذب مسةتبل ج بةدد و يةصدق ال
 و  ن الة ل ةأن اذا الو ع من اعشصفيل يشدل:

متصةاة الت عات التي ط أت عل  اعصص الس  ية ل ل موصفس عل  حدق واديد أام  -
 الإتترانيجيصت الخصرة ة ل موبم.

نصديم اتترانيجيصت م اببة اعوصفسج ة  ض التف   عليبم من خلال اتت لال نةصط الضاف  -
  ل موصفس عل  حدق.الخصرة ة

وعلير فإن نجصح اعكتسة   الأت ا  الدولية م ن ط ةصلتةييم السليم للف   التس يةية اعتصحة   
الأت ا  الدولية، والذي ياتدد عل  ما فة وفبم فيل مص يج ي   نلك الأت ا  واذا لن يأتي إلا 

الأت ا  الدولية ودكبة اعوصفسة عن ط ي  الةيصم ة ح ث نزود اعكتسة بمال مصت عن احتيصبصت 
 فيبص وللك    ل وب د نظصم مال مصت نس يةية يادل ةصفة مستد ق وموتظدة.

و ص ت   نلاحظ أن أبية دكاتةة الأتة ا  الدوليةة نةبر  مةن حةيةةة أن اعكتسةة الةتي نف ة  ةصلادةل   
ل تةةترانيجيصت المحليةةةة  اةةذتح الأتةة ا  تةة ع نتاصمةةل مةةةع ةيئةةصت مختلفةةة واةةذتح الإختلافةةةصت نتطلةة  ن ييةةف

ونط ي  إتترانيجيصت بديدق نتلائم مع اذتح الأتة ا  وخصصئصةبص، والسةكال اعطة وح مةص اةي اعال مةصت الةتي 
ي ةةةج نةةة ع اعال مةةةصت اللا مةةةة لإتخةةةصل  3-3اتةةةصج إليبةةةص اعكتسةةةة   بحثبةةةص عةةةن الأتةةة ا  الدوليةةةة، والجةةةدول 

 ةصلأبحصث الدولية.لفة عود الةيصم الة اكات التس يةية اعخت
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 : المعلومات اللازمة لإتخاذ القرارات التسويقية3-3الجدول 
 

 المعلومات الواجب الحصول عليها القرار التسويقي
 ال نس   دوليص أم نةتص  عل  الأت ا  المحلية ؟                                     -

               
        

 مابص ؟ مص اي الأت ا  التي توتاصمل -
 
فييف ندخل الأت ا  اعستبدفة ةصلتصدي ، ةصلإمتيص ،  -

 ةصلإنتصج...الخ ؟
 فييف نخدم اذتح الأت ا  ؟   -
 

نةييم الطل  الدولي وحصة اعكتسة المحتدلة   اذتح الأت ا ،  -
مع الأخذ ةصلإعت صك اعوصفسة الدولية ومةصكنتبص مع الف     

 الأت ا  المحلية. 
الدولية اعتدصدا عل  بصلةيتبص ومن اذا يتطل  ن ني  الأت ا   -

 حيث ال ضع، اعوصفسة المحلية والأوضصع السيصتية السصئدق.
حجم الس  ، ع ائ  التجصكق الخصكبية، ن صليف الوةل، اعوصفسة  -

 المحلية، متطل صت اع  مة ومدى الاتتة اك السيصتي.
يج  ما فة عدق أم ك عن فيل من تل ع اعشتري، اعدصكتصت  -

 ،  و ات الت  يع اعلائدة، وخبرق اعكتسة   للك الس  التوصفسية
 .591: اصني حصمد الضد ك، م بع تصة ،  :المصدر

 
المحلةي، فالةة  الة يرم مةةن أن جميةع الدكاتةةصت  دكاتةةة السة  أ ةل وأعةةم مةن  دكاتةة السة   الةةدوليإن و 

وال ح ث التي نة م بهص اعكتسة   الأت ا  المحليةة   ةن إ  حةد  مةص نط يةبةص علة  الأتة ا  الدوليةة، ول ةن 
مةةع فيةةل للةةك ن ةةة  يرةةع فيصملةةة لأنهةةص لا نةةةدم مال مةةصت فيصفيةةة حةة ل الأتةة ا  الدوليةةة والةةتي اةةص دوك في ةةع   

 ية من   ل اعكتسة.اتخصل الة اكات التس ية
 و  ن أن ن ج خط ات عدلية ال حث التس يةي   الش ل التصلي:

 : عملية البحث التسويقي11-3الشكل 
 

 
 
 
Source : Philip Kotler, Kevin Lane Keller, op.cit, p:99. 

تحديد المشكلة وأهداف البحث

وضع خطة البحث

المعلوماتجمع

المعلوماتتحليل

النتائجعرض

القراراتخاذ
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 وإن اناةةةدام ،الوصبحةةةة الدوليةةةة التسةةة ي  اتةةترانيجيصت نطةةة ي    ال ئيسةةةي الاوصةةة  اةةةي اعال مةةصتوإن 
الدوليةةة،  الأتةة ا  ونوةة ع اعتزايةةد التاةيةةد إ  أخةة ى، ةصلإضةةصفة دول   السةة   وةيئةةة واعوصفسةةج الزةةةصئن ما فةة
 .الأت ا  ذتحبه يتال  فيدص اعال مصت حتدية وض وكية جمع تجال

   في ةةعا اختلافةةص تختلةةف  ةةد الةةتي الةةدول مةةن عةةدد مةةع يتاصمةةل أن ةةةد لا الدوليةةة السةة   إن ةصحةةثو 
 مةةن ةةدلا الةدوليج، اعشةترين تحي يةدو  مةةص وةيةع رةوعالةدولي اة   التسةة ي  كئةيس و يفةة، وإن الطة   مةن الاديةد
 مةن يةةدك أن يجة  الزةةصئن الةذي ريطل ة مةص الترفييةز علة  وةصلتةصلي ،أفيث  ةسب لة يتم أن   ن مص فيل ةيع مج د

 الأنشةةطة ن بيةةر للدكتسةةة   ةةن بحيةةث الةةة اكات، دعةةم نظةةصم إنشةةصء خةةلال مةةن أو دكاتةةصت السةة   خةةلال
 واليةةل جمةةع إ  يشةةع مصةةطلحالزةةةصئن، فدكاتةةة السةة    عتطل ةةصت ةصل فةةصء فاصليةةة أفيثةة  نحةة  علةة  التسةة يةية
 مايوةة مشة لة حة ل ن فيةز دكاتة الس   فإن ثم ومن ،اعاصلم واضحة مش لة ة ب د اعتالةة اعال مصت ونةديم

 .ونهصية ةداية الذي لر مش وع أو
 الأداق اة  ةةل، الةة اك عص رةو سةصعدقعلة  م لادةلاة  ا الأول اعةةصم   اة  الدوليةة السة   دكاتة دوكف
 اعا فةةة إ  والافتةةةصك اليةةةج عةةدم عةةن الوةةصبم ال يئةةي الةةة اك رةةوع   مخةةصط  نةليةةل علةة  نسةةصعد أن   ةةن الةةتي
 .الدولية صلأت ا ة

 ي فيز الذي الاتترانيجي والتف ع اعا فة من رل ة  صعدق لو   اك إ  ستودي دي اع أن يضدن وا 
 .1اعوتج من ةدلا الس   احتيصبصت عل 

 ةةةةأن وإن الاعةةتراع اعكتسةةة، داخةةل الةةةة اك رةةوع عدليةةة مةةع الةةدولي السةةة   دكاتةةة كةةةطفيدةةص يو  ةةي 
 إ  اعصبةةة نةةدكع اعكتسةةصت ماظةةم أن كيرةةم ،الةةة اك رةةوع عدليةةة   ال ةةدء عصمةةل اةة  الادةةل يتطلةة  ال ضةةع
 ، فداظةةةمالةةةدولي التسةةة ي  نشةةةطةتمصمةةةص لأ مفب مةةةة المحلةةةي، إلا أن اةةةذتح اعصبةةةة ليسةةةر السةةة   دكاتةةةة إبةةة اء

 الأحيةةصن مةةن فيثةةع  و إليةةر،  دخ اةةص   ةةل دولي تةة   دكاتةةة أي إب اءنةةة م ةةة واعت تةةطة الصةة عق اعكتسةةصت
 نةيةةةيم إبةة اء ةاةةد نةةتم اعةة  عج مةةن اةةم ونايةةج واختيةةصك الدوليةةة الأتةة ا  والت تةةع   دخةة ل ةشةةأن  ةة اكات
الةةةتي تجةةة ى    مةةةن فيديةةةة وأ ةةةل كسميةةةة ود ةةةة،  أ ةةةل عةةةصدق اةةةي أب يةةةر الةةةتيفصلدكاتةةةصت  ،لل ضةةةع شخصةةةي

 فدةن ،الدوليةة الأتة ا  واعت تةطة الصة عق اعكتسةصت دخة ل بمجة د للةك، علة  اعكتسصت ال  عق، وعلاوق
  .الس   نلك   بحث أي ن  ف أن المحتدل
 مةةن ة ئيسةةيال اتةةة اك ال ع احةةل وفةةةص ،الةةدولي السةة   دكاتةةة   ال ئيسةةية اعبةةصم 4-3 الجةةدول يلخةةص و
 .الدولي التس ي  عدلية

 

                                                             
1 : Svend Hollensen, op.cit, p :174. 
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 الدولية التسويقية للقرارات المهمة : أهم المعلومات4-3الجدول 
 المعلومات المطلوبة مراحل قرار التسويق الدولي

( الاصعي الطل ) الاصعية الس     اعتصحة الف   نةييم - الة اك ةشأن التدويل -5
 الش فية عوتجصت

  الإداكق التزام -
 المحليج اعوصفسج مع ةصعةصكنة للش فية التوصفسية الةدكق -

 والدوليج
 الدولية مةصةل الس   المحلية الس     اعتصحة الف   -

 الس  ية ل ل ةلد لإم صنصت وفةص الاصلم أت ا  ن ني  - ندخلبص اعكتسة الأت ا  أي   اك -9
 وموطةة

 المحلية اعوصفسة -
 السيصتية اعخصط  -
 الجد فيية اع ابز -
 المحتدل ةصلوس ة للس   والوفسية الثةصفية اعسصفة -

 (اع يف مةصةل  موتج) اعوتج ط ياة - الدولية الأت ا  دخ ل فييفية   اك   -3
 الةطصعصت/  الأت ا  حجم -
 المحتدلج ال تطصء تل ع -
 المحلية اعوصفسة تل ع -
 الوةل ن صليف -
 اع  مية اعتطل صت -

 اعشتري تل ع - الدولي التس ي  ة نصمج نصديم -4
 التوصفسية اعدصكتصت -
 اعتصحة الت  يع  و ات -
 الترويجية والةو ات الإعلام وتصئل -

 اعختلفة الثةصفصت   التفصوض أتصلي  - الدولي التس ي  ة نصمج وم ا  ة نوفيذ -1
 الاديل ن ع اع ياصت، الإنتصج،   ق ل ل: خط اع ياصت -

 اعوطةة/  وال لد
 اعسصبة ال ةح ا امش -
 الس     التس ي  مصصكيف -

 
Source : Svend Hollensen, Global Marketing, op.cit, p :175. 

 

بالتدويل

موحد
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 والخصكبية( ةصعكتسةالخصرة ) الداخلية ت اء حد عل  ال يصنصت إ  حصبة ةأن اوصع يتضح، فيدص
 الة اكات لاتخصل ال يصنصت ن فع   للش فية الداخلية اعال مصت نظصم دوك يوس  مص ويرصل ص (،الس  )

  .التس يةية
 

 ثانيا/ أهمية دراسة السوق الدولية:
، عةةن ط يةة  في ةةعق أبيةةة لات  ةةل عدليةةة دخ اةةص  الدوليةةة السةة   دكاتةةةأرةة حر اعصبةةة إ  ضةة وكق 

مةةن الوصحيةةة السيصتةةية والإ تصةةصدية والإبتدصعيةةة  الدوليةةةوضةةع نصةة ك واضةةح عةةن  ةة وع وةيئةةة اةةذتح السةة   
الأتةةة ا ، واخت ةةةصك مةةةدى نة ةةةل السةةة    اةةةذتح والةصن نيةةةة وما فةةةة دكبةةةة اعوصفسةةةة ةةةةج اعكتسةةةصت الدوليةةةة  

للدوتجةةصت اعةة اد ط حبةةص، ون عيةةة الإتةةترانيجية التسةة يةية اعلائدةةة لإخةةترا  اةةذتح السةة  ، فتةةأتي أبيةةة دكاتةةة 
 س يةية نتيجة الوجصح الذي   ن أن اةةر   مختلف الأنشطة وامصلات.الس     الأعدصل الت

الأدوات الأتصتةةةية اعسةةةتخدمة   نةةة فع اعال مةةةصت الضةةة وكية عةةةن الأتةةة ا   أحةةةدوإن دكاتةةةة السةةة   
وخصةةصئص اعسةةتبل ج ودوافابةةم وأنمةةصط شةة ائبم، واعةة  عج وفييفيةةة افيةةزام للتاصمةةل   نصةة يف اعوتجةةصت، 

والأنشطة فيصفة نح  حصبصت وكير صت الزةصئن من خةلال فبةم السة   م دكاتة الس   ةت بير اع اد تهتوةذلك 
المحلةي مةن حيةث  السة   دكاتةةواتخصل الة اكات اعلائدة اص، وإن م احل دكاتة الس   الدولي اي نفسةبص   

 إيجصد اعش لات ونط ي  خطة الدكاتة ووضع التة ي  الوبصئي للحص ل عل  الوتصئج.
الدوليةةةة ةتخطةةةيط عوصرةةة  اعةةةزيج التسةةة يةي ومشةةة لانر   اعكتسةةةصت   ةةةل  السةةة   دكاتةةةةفيدةةةص تهةةةتم 

عدليةةة إنتةةصج السةةلع والخةةدمصت وأثوةةصء إنتةصاةةص مةةن اعوةةتج إ  اعسةةت كد وحةةتى للدسةةتبلك أو اعشةةتري الوبةةصئي، 
ة ولا يةة م ةةإداكق اعوتجةصت خصرة أن التس ي  الدولي ية م عل  إداكق جملة من الالا صت   الس   اعسةتبدف

الدوليةةة ةأنهةةص عدليةةة مسةةتد ق للدكاتةةة وماصلجةةة الت ةةعات  السةة   دكاتةةةالوظةة  إ   ،فةةةط، فيدةةص يتطلةة  اةةذا
وعلا ةصت  الدائدة   الأتة ا  الدوليةة اعسةتبدفة والت يةف مابةص وناةديلبص بمةص يلائةم عوصرة  اعةزيج التسة يةي

 :1الدولية الس   دكاتةأام أت صب  يصم  اعكتسصت   الس  ، و  ن أن نشع إ 
مةن حةصلات عةدم التأفيةد عوةد اتخةصل الةة اكات التسة يةية ونتصئجبةص ومةع للةك لا  السة   دكاتةنةل  -
التأفيةةد التةصم، حيةث لا   ةن أن نة ف  فيةةل مةن اعال مةصت الد يةةة وال صملةة عةةن حةصلات  السة   دكاتةةتخلة  

واعال مصت لإتخصل الة اكت وكتم الإتترانيجيصت والةبرامج والخطةط ام   ن فع ال يصنصت صأي مش لة، ةل نس
 التس يةية.

                                                             
 .112: علي فلاح الزعبي، مرجع سابق، ص:1 
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مةن الأنشةطة اعبدةة لأي مكتسةة رة عق أو في ةعق، ول ةن  لا   ةن أن نتشةصةر  الس   دكاتةناتبر  -
 السةة   دكاتةةةفتختلةةف مةةن ةلةةد إ  آخةة  حسةة  دكبةةة التةةةدم ومسةةت ى أبيةةة ةةةج ال لةةدان،  السةة   دكاتةةة
ةصلإضصفة إ  اختلاع و ةصئف ونة ع الدكاتةصت وأعدةصل وأتةل ب نوفيةذاص وميزاتهةص وال ة ادك الفويةة الةتي  فير،

  نادل فيبص وم  ابص   ال وية التوظيدية ويرعاص.
 

  إختيار الأسواق الدولية:طرق / ثالثا
ن دأ ماظم اعكتسصت أعدصاص الدولية ةشة ل نةدكيجي ودون تخطةيط، واةذا مةص يةدع  ةصعةدخل السةلبي 

فبة  عدليةة كسميةة و ةد نشةتدل علة  بحة ث لإختيصك الأتة ا ، أمةص اعةدخل الإيجةصبي لإختيةصك الأتة ا  الدوليةة 
 والتسلسةةل اعوصتةة ة ا الأتةة   صختيةةصكبهةةدع نةيةةيم الأتةة ا  ال اعةةدق، فموتظدةةة وحةةتى  يةةصكات لتلةةك الأتةة ا  

، واوةةةصع طةةة يةتج لإنتةةةةصء وير ةلةةةة الدوليةةةة التوصفسةةةية الاتةةةترانيجية مةةةن يتجةةةزأ لا بةةةزء اةةة  للةةةدخ ل الصةةةحيح
 الأت ا  الدولية بص:

   :Expensive Method طريقة التمدد .1
إن اةةذتح الط يةةةة عةةصدق مةةص نوطلةة  مةةن السةة   المحلةةي أو السةة   الةةدولي اعةةصلي، وللةةك ةصلإعتدةةصد علةة  

 الأخة ى نةةدكيجيص أوبةر التشةصةر )تيصتةيص، ا تصةصديص، ابتدصعيةص وثةصفيةص( ثم تمتةد نشةصطصتهص إ  الأتة ا  الدوليةة
مع ناديل طفيف   اعوتجصت وةص ي ال  صئف التس يةية الأخ ى وعلير فإن اعكتسة عودمص ن د التاصمةل مةع 

علةة  ، 1الجةةصك الأ ةة ب مةةدخلبةةذتح الط يةةةة ناتدةةد علةة  ف، )الجةةعان( الأتةة ا  الدوليةةة ن ةةدأ ةصلأتةة ا  الة ي ةةة
اعصةةددة أفيثةة  نطصةةةةص   اةةذتح الةةبرامج التسةة يةية  ن ةة نأتةةص  وبةة د نشةةصةر في ةةع   ماظةةم امةةصلات، وموةةر 

اعخةصط  وندنيةة  م وية علة  م ةدأ اعيطةة واعةذك مةن خةلال الادةل علة  نةليةل، فيدص أن اذتح الط يةة الأت ا 
 .2يزول اذا اعذك مع م وك ال  ر وافيتسصب اعكتسة ونط ي اص لخبرتهص الدولية ومص يل ث أن الت صليف

 وي ضح الش ل اع الي ف  ق التددد:
 
 
 
 
 
 

                                                             
 .211: زكريا مطلك الدوري، أحمد علي صالح، مرجع سابق، ص: 1 

 .12: فرحات غول، مرجع سابق، ص: 2 
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 في الأسواق الدولية : طريقة التمدد12-3الشكل: 
 

 

 
 

 .221مرجع سابق، ص: زكريا مطلك الدوري، أحمد علي صالح،: المصدر

 
 
  طريقة التقلص: .2

مةن وطلة  ن الإنة صض أيضص، وناتدد اذتح الط يةة علة  الإختيةصك الأفضةل للسة   والةتيونسد  ةط يةة 
ثم نةسةةةم إ  مجد عةةةصت إ ليديةةةة ةوةةةصء علةةة  مجد عةةةة مةةةن اعاةةةصيع )تيصتةةةية،  المحليةةةة امدةةة ع ال لةةةي للأتةةة ا 

 الوبصيةةة ثةصفيةة، ا تصةةصدية، إبتدصعيةةة(، حيةةث نتضةدن الادليةةة ير ةلةةة موتظدةةة لجديةع الأتةة ا  والةةتي نةةكدي  
وفة  إ  حذع ف كي للأت ا  يرع ال اعدق والتح ي أفيث  عن الأت ا  ال اعدق، ونةتم إبة اءات اةذتح ال  ةلةة 

 خمس خط ات يلخصبص الش ل التصلي:
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 : إجراءات غربلة الأسواق الدولية.13-3الشكل 
 

 
 
 

 .515تصة ،  :م بع اصني حصمد الضد ك، : المصدر

 
 
واةةي الخطةة ق الأو    عدليةةة ير ةلةةة الأتةة ا  و  ةةن نةسةةيدبص إ  م حلةةة  التقسوويم الجغرافووي: -1

ويةتم للةك ةصلإعتدةصد علة  اعكشة ات الاصمةة للسة  ، فيةة ب السة   ودكبةة الخةةبرق اعال مةصت وم حلةة الةة اك، 
الا تصةةةةةةةصدية،  ، امةةةةةةل الد   افيةةةةةةةالةةةةةةتي  تل بةةةةةةص اعسةةةةةة   الةةةةةةةدولي إضةةةةةةصفة إ  اعكشةةةةةة ات الج  افيةةةةةةة مثةةةةةةةل الا

فيدةةص يوصةة  ااتدةةصم اعسةة   فيدةةص أن خصةةصئص ال يئةةة السةة  ية اةةي أيضةةص م ضةةع ااتدةةصم،  السيصتةةية،...الخ،  
 الدولي عل  الت عات والت  اصت أفيث .

خلال اعكش ات الاصمة للس  ، يج  أن نتم مةصكنة اعكش ات المحددق ةصعوتج، من أبل ضدصن ومن 
 الإختيصك الأفضل للس  ، ويتم نةسيم اذتح الا امل عصدق إ  مجد عتج: 
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التي ن اف  اعوتج والتي اي متوصفية مع اعكش ات واي مجد عة الا امل  صفات المنتج المحظور: -
ع اعوصخية، الابتدصعية، الثةصفية ...الخ، في يع عم الخوزي  وال ح ل   دول الاصمة للس   فيصلظ و 

 ة م الدين اتتبلافيبص والتاصمل بهص.
نتال  بمجد عة الخصصئص لات الالا ة ةصلس   والتي  وع التاصمل بهص  صفات السوق المحظورة: -

إضصفة إ  الض ي ة لأت صب مختلفة موبص المحظ كات واعدو عصت واعةصطاصت وحصص الإتتعاد، 
والتا يفة الجد فيية، فدثلا ش فية أبو ية ن يد التصدي  إ  الجزائ ، يرع أن اذتح الش فية مدكج اسمبص 

لس داء نظ ا لتاصملبص مع إت ائيل، وعلير فإن التةسيم الج  ا  اع و عل  مكش ات عل  الةصئدة ا
 الس   ال لية ي رل الش فية إ  خفو عدد الأت ا  المحتدلة فيثعا.

ةاد اختيصك الأت ا  حس  التةسيم الج  ا ، يأتي نةسيم  الاقتصادي: -التقسيم الاجتماعي -2
ويتم عل  أتص  مال مصت عن الزةصئن   الس   لل ر ل إ   آخ  أو مص يا ع ةصلتةسيم حس  الزةصئن

الترني  الوبصئي للأت ا  اعستبدفة، ومكش ات اذا التةسيم أنمصط الا ض والطل  مةصتة ة يصنصت فيدية 
 ون عية:
اصول اعكتسة ما فة خصصئص أت ا  اعستبلك من خلال الا امل الوفسية  من حيث الطلب: -

  اء، إضصفة إ  عدلية اتخصل الة اك.ونمط اعيصق وأنمصط الش
يتم نصويف اعوصفسج حس  بوسيصتهم،  دكاتهم، نشصطصتهم، إضصفة إ  اديد  من حيث العرض: -

حس  مدى ن ف اص،  دكاتهص والأنشطة التي تمصكتبص دون أن نوس  نةييم ووضع  و ات الت  يع 
 وتصئل الإعلان حس  ن لفتبص ومدى ن ف اص.

ةاد جمع اعال مصت من اع حلتج السصةةتج فال  اعس   الدولي  المحتملة:تقدير المبيعات  -3
وةوصءا عل  اعال مصت اعتصحة لر أن يةيم ويادل الوتصئج التي ن رل إليبص ح ل الأت ا  المحتدلة لتحديد 

 اع ياصت المحتدلة حس  الأت ا  وحس  الةطصعصت.
يتم الترني  الوبصئي للأت ا  حس  ال بحية اعت  اة من فيل ت    تقدير الربحية المحتملة: -4

 واختيصك الأفضل،   حج ةتفظ ةصلأت ا  التي لم يةع عليبص الإختيصك لإحتدصل الدخ ل إليبص مستة لا.
  اذتح اع حلة نة م اعكتسة ةإعداد الإتترانيجيصت واعخططصت التخطيط الإستراتيجي: -5

 ل ر ل إ  الأت ا  اعختصكق ةأفيبر فصعلية   وة.والبرامج الةداكق عل  ا
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 رابعا/ الجهات المسؤولة عن دراسة الأسواق الدولية:
نسصام دكاتة الس     جمع ونةديم ةاو اعةصئ  عن الأوضصع اعصلية للس   فيدص يتالة  بموةتج مةص،  

  اتخةةصل الةة اكات التسة يةية اعخططةةة، فيدةص نةة م ةشة ح ونفسةةع ال يصنةصت واعةةصئ  والتو ةةك ةصلوتةصئج اعترن ةة علة
وةةةذلك نسةةصام دكاتةةة السةة     حسةةج بةة دق الةةة اكات اعتخةةذق   اعكتسةةصت وافيتشةةصع نةةةصط الضةةاف 

اذتح الأعدصل عل  اعكتسةصت ضة وكق  ف ضنوالأخطصء   ل انتشصكاص والادل عل  نفصديبص مستة لا، وةصلتصلي 
فط ياةة التحةديصت وتة عة وفيثصفةة اعال مةصت اعة اد اعصة ل عليبةص، اةدق طة  ، ة الةيصم ةدكاتة الس   الدوليةة

وفيذلك اعيزانية اعخصصة اص نكدي إ  عدق خيصكات وحلة ل متاةددق حسة  دكبةة نةدويل نشةصط اعكتسةة، 
 :1نذفي  موبص مص يلي

  مصلحة التصدير للمؤسسة: -أ
الةةةدولي عوةةةتج مةةةص، مةةةدي  اعةةةدي  السةةة     اعكتسةةةة،  حيةةةث يةةةتم إنشةةةصء ببةةةص  متخصةةةص   دكاتةةةة

التس ي ، مصلحة دكاتة الس  ، فيل اكلاء الفصعلج   وبم تجديع مال مصت ح ل الأت ا  الدوليةة، ةصةفة 
أفيثةة    عصمةة اةةذتح الدكاتةةة   ةةن الةيةةصم بهةةص عةةن ط يةة  بحةث وثةةصئةي والةةذي يجةة  ن دلتةةر عةةن ط يةة  مةصكنةةصت

عة والد ةةةة والتاةةة ع ةشةةة ل أفضةةةل علةةة  أتةةة ا  فييفيةةةة أو ن عيةةةة   اعيةةةدان، فيدتةةةص  اةةةذا الأتةةةل ب ةصلسةةة  
اعكتسةة وفييفيةة الت يةف مابةص وعةدم إفشةصء أتة اك اعكتسةة لمخة ين، أمةص الاية ب فتتدثةل ةضةاف اعبةةصكات 
واحتدةةصل التحيةةز نتيجةةة التةةأث  ةةةدكاء الةيةةصدق الاليةةص واكنفةةصع ن لفةةة ببةةص  الإداكق اعتخصةةص ةصعةصكنةةة ةإتةةوصد 

 .2كبيةاعبدة عكتسصت متخصصة خص
  :بالدراسة القيام في ودورها الخارج في المؤسسة فروع -ب

ف وع اعكتسة   الخصكج   وبص الةيصم أن نة م ةداكتة السة   ةوفسةبص، فةةد ن ة ن اةذتح الدكاتةة محةل 
طلةةة  مةةةن اعكتسةةةة الأم، أو يةةةة م بهةةةص الفةةة ع المحلةةةي للدكتسةةةة ةصةةةفة نلةصئيةةةة، واوةةةص يجةةة  عةةةدم الخلةةةط ةةةةج 

 فيصلايوصت، والتي نة م بهص عد مص الف وع التجصكية ال  عق وةج الدكاتصت الدوكية.  الدكاتصت الدائدة
فدةةن آثةةصك الا عةةة أنهةةص بالةةر مةةن الصةةا  الةةتح م   دكاتةةصت السةة  ، بحيةةث أرةة حر الفةة وع   
 الخصكج مطصل ة أفيث  فأفيث  ةت طيد علا صتهص مع اعستبلج عةن ط ية  الالامةة التجصكيةة، وأرة ح وابة  علةيبم
الةةتح م    صكتةةةصت التسةةة ي  اع صشةةة  علةةة  اعسةةةت ى المحلةةةي   الأتةةة ا  الةةةتي يوشةةةط ن فيبةةةص، فيدةةةص   ةةةوبم 
ماصكضةةة  صكتةةصت الت حيةةد الةةتي نف ضةةبص اعكتسةةة الأم، فةةصلف وع   الخةةصكج ن ةة ن   أحسةةن م  ةةع علاحظةةة 

   الأت ا . التط كات الثةصفية والإبتدصعية التي   ن أن نكدي إ   ب ك مي لات بديدق

                                                             
 .11مرجع سابق، ص: فارس ركيمة،: 1 

 .111: علي فلاح الزعبي، مرجع سابق، ص:2 
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فيدص يج  الإشصكق أنر عود  يصم اعكتسة الأم ةصلطل  من أحد ف وعبص ةدكاتة ت   أبوبي مص، 
 فيج  أن ن اعي الة ب الثةص  اذا الف ع مع الس   اعستبدع.

  :الدولية السوق بدراسة للقيام خارجية بمصادر الاستعانة -ج
اعةةةل الأفضةةةل للةيةةصم ةدكاتةةةة السةةة   الدوليةةةة، إن الإتةةتاصنة ةطةةة   خصكبيةةةة عةةن اعكتسةةةة  ةةةد ي ةة ن 

فصعكتسةة   ةةن اةةص أن تمةةوح مبدةةة الةيةصم ةدكاتةةة السةة   الدوليةةة لأطةة اع خصكبيةة ةصلوسةة ة اةةص مثةةل شةة فيصت 
الإتتشةةةصكق، ةوةةةك، وفيصلةةةة إعةةةلان دوليةةةة، ال ةةة ع التجصكيةةةة، وتةةةيط تجةةةصكي...الخ،   اةةةذتح اعصلةةةة يجةةة  علةةة  

الطةةة ع اع فيلةةةة إليةةةر الدكاتةةةة، فبةةةذا الطةةة ع الخةةةصكبي ي ةةة ن يرصل ةةةص مةةةن اعكتسةةةة التأفيةةةد مةةةن مةةةدى ااتدةةةصم 
الصا  علير إدكاع خصصئص نشصط اعكتسة، فيدص أن اذا الو ع من الدكاتةصت  ثةل عةدق أخطةصك فيتسة ي  

 اعال مصت مثلا.
وما فتبةةةةص ةأوضةةةةصع السةةةة  ، ونةةةةأمج مجد عةةةةة ال فيةةةةصلات ةصلتخصةةةةص واعيةةةةصد وفيفةةةةصءق مبصكتهةةةةص فتدتةةةةص  

ون فع ن صليف إنشصء ببص  متخصص، فيدص يسدح للدكتسةة ةةصلترفييز  دكاتةاعت صملة   إب اء ال الخدمصت
علةة  نتةةصئج الدكاتةةة وا يلبةةص إ   ةة اكات تخةةدم أاةةداع اعكتسةةة، ةيودةةص يكخةةذ علةة  اةةذا الأتةةل ب احتدةةصل 

اعكتسةةة وخطةة كق اتةةتخدام الدكاتةةصت عكتسةةة مشةةصبهة وطةة ل ال  ةةر الةةذي   صة كتح   اتةةتياصب مشةة لات
 نست   ر ورا ةة نوصول الإتتفسصكات الخصرة ةصلدكاتة.
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 المطلب الثالث: أساليب دخول الأسواق الدولية

 ،اةةةذا اعطلةةة   الدوليةةةة،  الأتةةة ا  نةةةدخل اعكتسةةةة إ  أن ةاةةةد إلا الةةةدولي التسةةة ي  نوفيةةةذ   ةةةنلا 
 الجديةةدق، الألفيةةة   الدوليةةة الاضةةط اةصت  ةةل و الةةدولي،  والت تةةع السةة   دخةة ل عدليةةة إ  نوتةةةلتةة ع 

 مةن بيةة في ةعقالأ لات دخ لعدليةة الة عليبةص وط ين التي صعخصط ة الدولية محف ع ت ا للأ المحتدل صل حثف
 دائدةص اة  موبجيةة ةط يةةة ال لةدانةاةو  دخة ل اختيةصك أن نلاحظ أن اعست  ب من ليس، فمض  و ر أي

  .واعشصفيل ةصعخصط  محف ع

ة وظدةاع اتبة اءالإو  الدوليةة الأتة ا  إ  ال رة ل فييفيةة ح ل نوشأ الاتترانيجية الأتئلة من صلاديدف
 صلةي دفة ،مجديةة ليسةر عةصدق اةي الأتة ا  جميةع   والسة يع فة كيالةدولي ال الت تةعوإن  ،الدولي الت تععود 
 ةةصع اكد، يرويةة اعكتسةة فيصنةر لة  حتى ،متسلسلة أفيث  نهجص تملي مص يرصل ص اع اكد من ويرعاص والإداكية، اعصلية
 بصأوضةصعدفصعصت عن  نأتيس اعكتسة عل  يج ف ،اعتدصدا أفيث  وبجال وب د إ  انشع والتاةل ن صعيطةف
 اع احةةل   اع صشةة  الأبوةةبي الاتةةتثدصك تجوةة فةةيد ن  ،أخةة ى ةلةةدان إ  وتةةةلن أن   ةةل ةلةةد فيةةل   يةسةة  ال

 .للدخصط  التا ض ةس   اع   ق
إن الةدافع ال ئيسةةي وكاء التةدويل اةة  اتةت لال الفةة   التسة يةية اع بةة دق خةصكج السةة   المحليةة، ومةةن و 

 إتترانيجيصت دخ ل الأت ا  الدولية.من  اعد ن اةي  اذا اادع من خلال أن اع فيثعق
الةةةدولي حصليةةةص حصبةةةة مصتةةةة لأي مشةةة وع أو مكتسةةةة، وأتةةةل ةص بيةةةدا لتط كاةةةص ونم اةةةص ياةةةد الإنفتةةةصح ف

 اعكتسةة ن ةدأ ،الدوليةة الأتة ا  إ  الدخ ل   اك اتخصل  اداعستد ، ويتحة  اذا الإنفتصح ةأش صل مختلفة، ف
أاةةةم أتةةةصلي  دخةةةة ل وتةةة ع نتاةةة ع   اةةةةذا اعطلةةة  إ  ، الأتةةة ا  اةةةةذتح الةةةدخ ل فييفيةةةة   التف ةةةع  

 أفضةلاعة الي اة  مةص اةي  صلسةكالف ،الدوليةة الأتة ا    دخ لكتسةة الةاع نةة كأن   دج دفالأت ا  الدولية، 
 ؟ للدخ ل ط يةة

 :Exporting التصديرأولا/ 
مصةةةدكق، ولاحةةةص نةةة م ةصتةةةت دااص  فيدكتسةةصت الةةدولي ن تةةةابص ن ةةدأ التصةةويع مكتسةةةصت مةةن الاديةةد

  التجةةةةصكق الدوليةةةةة،  اتةةةتخدامصصلتصةةةةدي  اةةةة  الأتةةةل ب الأفيثةةةة  ف الدوليةةةة، الأتةةةة ا  لخدمةةةة أخةةةة ى ةط يةةةةة
 خةةةلال مةةةن صبن تةةةا ن ةةةدأ فصعكتسةةةصت الدوليةةةة، الأتةةة ا  ا تحةةةصم   للدكتسةةةصت  لةبتةةةوال تةةةيلة الأفيثةةة  

 .الدولي الس   لخدمة الأخ ى الأش صل إ  التح ل ثم التصدي 
فبةةةة  ياةةةةد ةصلوسةةةة ة إ  اعشةةةة وع أتةةةةل ةص م نةةةةص وتةةةةبل الإتةةةةتخدام،   ال ا ةةةةع لا ةتةةةةصج التصةةةةدي  إ  

واةي إتةترانيجية ناتدةداص اعكتسةة اتتثدصكات مصلية في ةعق، ويةتم اتةتخدام أ ةل مةص   ةن مةن اعة اكد ال شة ية، 
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مةن وطوبةص الأم، ويرصل ةص  دون أن ي  ن اص مكتسةصت نسة يةية أو إنتصبيةة   الخةصكج، حيةث نصةدك موتجصتهةص
 ، 1مص ن  ن السلاة اعصدكق اي نفسبص اعس  ة محليص

اةةذا الأتةةةل ب اةة  الأفيثةةة  إتةةتادصلا لةةةدخ ل و وةصلتةةصلي فصلتصةةدي  لا يتضةةةدن مخةةصط  ونفةةةةصت في ةةعق، 
للدة ق الأو ، أو اعكتسصت التي تمةصك  نشةصط التسة ي  الةدولي الأت ا  الدولية من   ل اعكتسصت الص عق، 

 .2 د نستد  ةصتتخدامر   اعستة ل وةش ل دائمو 
 سةدح بما فةة نطة كات السة   وتةل عمش لة اذتح الإتةترانيجية أنهةص ليسةر مثصليةة دائدةص ولا نةصعةصةل 
سةةةةصعد اعشةةةة وع   إيصةةةةصل إتةةةةترانيجيتر التسةةةة يةية إ  لا ن صعسةةةةتبل ج ةشةةةة ل بيةةةةد، فيدةةةةص أنهةةةةاعوصفسةةةةج وا

اعصةةدك   ةةن أن يتاةة ض إ  ةاةو الا ائةة  الإداكيةةة والسيصتةةية مةةن ضةة ائ   إضةةصفة إ  أنالأتة ا  الدوليةةة، 
 جم فيية، اعصص واع ارفصت ...الخ، الشيء الذي ةد من نشصطر الدولي.

  الأتة ا  الدوليةة، وعل  اعس   الدولي أن ية ك الةدخ ل   عدليةة التصةدي  اع صشة  أو يرةع اع صشة  
يتاصمل اعس   مةع مكتسةة محليةة نادةل في تةيط م ياةصت لةر،  Indirect exportingف صلتصدي  يرع اع صش  

ويرصل ص مص يت   الجصن  الدولي من الادليصت التس يةية، من ف ائد اذا الأتل ب   الأمد الةصع أن اعصةدك 
يسةةتخدم الةوةة ات الت  يايةةة للأخةةة ين دون أن يةةدفع ن لفةةة إنشةةةصء مثةةل اةةذتح الةوةةةصق، ل وةةر   الأمةةد الط يةةةل 

ظب  محصلي  عوةدمص ي يةد اعسة   الةيةصم ةةذلك ةوفسةر دون وتةطصء، ولةذلك فةإن اةذتح الإتةترانيجية ناتدةداص ن
 .3اعكتسصت   اع احل الأو  من دخ اص الوشصط الدولي

نتصةةةل  اعكتسةةةة أن ياةةةو للةةةك، مةةةن الوةةةةيو علةةة  Direct exporting التصةةةدي  اع صشةةة أمةةةص   
  .4تصةاةف وعبص ال أو م  عج ج أومستةل وفيلاء فيصن ا ت اء ،الدوليةالأت ا     شترينةصع وفسبصة

 الإل ترونيةة، والتجةصكق الإل ةتروني، الوظةصم للةك   بمةص ،direct sales اع صشة  ال يع فيدص ي بد فيذلك
 الصةةة عق للدكتسةةةصت خةةةص  ةشةةة ل   الخةةةصكج، فبةةة  مفيةةةد السةةة يع لت تةةةعللةةةدخ ل وا بديةةةد وضةةةعفبةةة  

 .الأولي وللدخ ل
 ويةةتم الائتدةةصن، ةطص ةةة ة اتةةطة  وبةةص ودفةةع نترنةةر،الأ عةةبر شةة اؤاص   ةةن Dell فيد يةة ن  أببةةزقفدةةثلا 

 .الأبوبي ال لد داخل والتسليم نة م ةصعاصملات الجد فيية والتي ،UPS مثل ت يع نص ل ط ي  عن شحوبص
 
 
 

                                                             
1 : Fred Luthans, Jonathan P. Doh, op.cit, p :305. 
2 : Frank Bradley, op.cit, p:227. 

 .288: بديع جميل قدو، مرجع سابق، ص:3 
4 : Svend Hollensen, op.cit, p :337. 
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  : Licensing  &Franchising خيصاود التر قعثانيا/ الإمتيازات و 
 الجد فييةةة، والتا يفةةصت الوةةةل، ن ةةصليف ةسةة   فاصلةةة يرةةع التصةةدي  إتةةترانيجية أن اعكتسةةة تجةةد عوةةدمص

 مةةةةن أنةةةةر تجةةةةد الدوليةةةةة، الأتةةةة ا    اع صشةةةة  الإتةةةةتثدصك   ونةةةةتردد اعكتسةةةةة، أمةةةةصم الةةةةدخ ل حةةةة ابز ونةةةةزداد
 حيةةث الأنسة ، الأتةةل ب فبة  الترخةيص ةيوبةةص مةن للةةدخ ل، أخة ى وتةصئل اتةةتخدام   التف ةع الضة وكي
 ويصةة ح دوليةةص التجصكيةةة علامتبةةص نشةةتب  عوةةدمص الترخةةيص أو الإمتيةةص  أتةةل ب اتةةتخدام إ  اعكتسةةصت نلجةةأ

 إنتةةصج حةة  أبو يةةة عكتسةةة الأتةةل ب اةةذا بم بةة  اعكتسةةة فتدةةوح ومت ةة كا، موتظدةةص موتجصتهةةص علةة  الطلةة 
 نأخةذ و ةد اةص، تةو ي كتةم أو عد لةة دفع مةصةل الأبوبي ال لد   الدولية للدكتسة التجصكية الالامة ون  يع
 ماةةةص، الإثوةةةج أو السةةةو ية اع ياةةةصت  يدةةةة مةةةن نسةةة ة أو اعةةةصل مةةةن ثصةةةةر تةةةو ي م لةةةو شةةة ل   ال تةةة م اةةةذتح

 أو اةت ةةصك أو علامةةة لإتةةت لال  و حةةة مكتسةةصت وعةةدق مصنحةةة مكتسةةة ةةةج مشةةصكفية أتةةل ب اةة  فصلإميتةةص 
 . ومبصكق خبرق

 الخصرةة بهةص الت و ل بيةص اتتخدام   اع  الأبو ية اعكتسة نةديم licensing الترخيص شدليحيث 
 .الإي ادات عل  إنصوقةصلإضصفة عل   كت م مةصةلمص ن  ن  عصدقأخ ى، و  عكتسةاعاصكع  من ويرعاص
 علةة  licensor اعةة خص و ةةوح الةةدولي، التسةة ي  مجةةصل   للةةدخ ل ةسةةيطة وتةةيلة اةة  صلترخيصفةة
 الأتةةة اك الاخةةةتراع، وةةةة اءات التجصكيةةةة، والالامةةةصت التصةةةويع، عدليةةةة اتةةةتخدام حةةة  أبو يةةةة لشةةة فية نةةة خيص
 . إنصوق أو كتم مةصةل  يدتبص من آخ  عوص  أي أو التجصكية،
 الخةةةةةص  إنتصبةةةةةر خةةةةةلال مةةةةةن لةةةةةر اعةةةةة خص علةةةةة  السةةةةةيط ق مةةةةةن أ ةةةةةل لديةةةةةر للةةةةةك، ومةةةةةع اعةةةةة خص،و 

 يوتبةةةةةةةي فاوةةةةةةدمص أفيةةةةةةةبر، أكةةةةةةةصح أعطةةةةةةة  و ةةةةةةد لل صيةةةةةةةة نةةةةةةصبح لةةةةةةةر اعةةةةةة خص فيةةةةةةةصن وإلا اع افةةةةةةةة، واع ياةةةةةةصت
 الأتةةةةة اك ةةةةةة او الإحتفةةةةةصظ عليةةةةةر اعةةةةة خص الخطةةةةة ، اةةةةةذا وعوةةةةةع موةةةةةصفس، خلةةةةة   ةةةةةد أنةةةةةر يجةةةةةد  ةةةةةد الاةةةةةةد،

 الاةت ةةةةةصك   الةيةةةةةصدق اةةةةةي اتةةةةةترانيجية أفضةةةةةل حيةةةةةث ،(فيةةةةة لا في فيةةةةةص مثةةةةةل) عوصرةةةةة تح أو اعوةةةةةتج فيد  نةةةةةصت
 .اع خص عل  ةصلإعتدصد لر اع خص يستد  حتى

 أفيثةة  شةة ل واة  الامتيةةص ، حة  مةةوح خةلال مةةن الدوليةةة الأتة ا    الةةدخ ل للدكتسةة   ةةن أخةعا،
   للت تةةع ماةة وع ةةةديل franchising الإمتيةةص  أرةة ح التراخةةيص، طةة   ةةةج ومةةن، الترخةةيص مةةن افيتدةةصلا
 ال صملةةة الالامةةة ف ةة ق franchisor الامتيةةص  مةةصنح يةةدم، حيةةث السةة ياة ال ب ةةصت ومطةةصعم الاصعيةةة الفوةصد 
 .التش يل ونظصم

 مصفيدونصلد ،، فدثلا شركة الامتيص  لصصح  ال ت م ةاو يدفع، الامتيص   اعستثد   اعةصةل،  
 . الامتيص  ط ي  عن ال لدان من   الاديد دخلر
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 إداكق فييفيةةةةة  ةةةجحيةةةةث ن الخةةةصكج،    ةةةصئعال إ  التةويةةةةة الخةةةبرات اعكتسةةةة نةةةة ف  متيةةةص ات،الإ مةةةوح  
 .1التجصكية الالامة وكاء  علانل الدعم ون ف  متيص ،لإا

وا ذا فإن الإمتيص  ا  أتل ب تجصكي يش ل إحدى الإتترانيجيصت اعديثة اعاتددق   التس ي  
والتي نة م عل  نةل ف  ق أو مبصكق من ةلد لآخ ، فصعكتسصت التي ناتدد اذا الأتل ب ناتبر أن الدولي، 

بل ج لديبم أنمصط حيصق متدصثلة مبدص فيصنر ةلدان إ صمتبم، فيدص موتجبص دولي وم بر إ  فئصت من اعست
 ..الخنصلد.ا  اعصل عوتجصت في فيصفي لا، مصفيدو 

فصلإمتيص  ياد وتيلة م نة و ليلة الت لفة لدخ ل الأت ا  الدولية ةش ل ت يع، إضصفة إ  اةي  
 وف كات اعجم وفيس  ثةة اعستبلك والةيصم ةصلتجديد والتحديث.

 د الإمتيص  وعة د التراخيص   ماظم الج ان  إلا أن عة د الإمتيص  يرصل ص مص ةعةش ل عصم نتشصةر 
 .2ي  ن م ض عبص أداء الخدمصت، ةيودص نتضدن عة د الترخيص نصويع السلع اعلد تة وةيابص

  :Joint-Venturesة المشترك اتثالثا/ المشروع
ناصون ةج  ة سصطة ع صكق عن ب الدولية، ف ا  أتل ب ةديل   ن اعتدصدتح لدخ ل الأت ا 

فيث  عل  الإتتثدصك أو ةوصء أنظدة ن  يع لل ر ل إ  الأت ا  الدولية، حيث يشصكع فيل أو أ مكتستج
ن  ن اعكتسة الدولية ش ي ة ومسصبة   كأ  اعصل  موبم   مخصط  الإتتثدصك، ط ةص اذا الأتل ب

والإداكق   اعش وع اعشترع ةوس ة دتلف ماداص من ةلد إ  آخ  حس  الة انج والأنظدة اعاد ل بهص    
ي يسدح عكتسة أبو ية امتلاع ةاو ذفيل ةلد، و  ةاو اعصلات ي  ن اذا الأتل ب ا  ال حيد ال

صبية لاتيدص عودمص لا ة  للدكتسة الأبو ية امتلاع فيصمل الأر ل فيدص ا  اعصل الأر ل التجصكية والإنت
  اع سيك وااود وةاو الدول الإف يةية، حيث لا ة  للأبصن  امتلاع أفيث ية كأ  اعصل اعش وع 

  ةاو  اعشترع، وةصلتصلي ليس لديبم اع  إلا ة  صةة ضايفة عل    اكات التس ي  والإنتصج والتد يل، ل ن
اعصلات ي  ن اذا الأتل ب م ير ةص فير ةصل يرم من أن الةصن ن يسدح للدكتسة الدولية تملك اعش وع 

 ةصل صمل.
  ال ا ع   ن أن ي  ن اذا الأتل ب مفيدا   نل ية أاداع اعكتسةة لةدخ ل تة   محديةة وةشة ل 

ت ابد ط يل الأمةد   ال لةد ةدكتسة ت يع نس يص وةت لفة أ ل من فتح ف وع إنتصج، ويسدح اذا الأتل ب لل
اعضةةةةيف ومتصةاةةةةة التطةةةة ك التةةةةةو وتةةةةل ع اعوصفسةةةةج وتخفةةةةيو اعخةةةةصط  السيصتةةةةية والتجصكيةةةةة واعصليةةةةة اعتالةةةةةة 

 ةصلت ابد الجديد   الخصكج.

                                                             
1 : Johny K. Johansson, op.cit, p:132. 
2 : Warren J. Keegan, Mark C. Green, op.cit, p:256. 
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فةةإلا فيةةصن اعشةة وع اعشةةترع يشةة ل خيةةصكا اتةةترانيجيص ةصلوسةة ة للدكتسةةة ال اير ةةة   دخةة ل تةة   مةةص، 
فدةن أبةل انتةصء الشة يك اعوصتة  الةذي تيسةدح اةص ةتحةية  ونجةصح اةذا اعشة وع التاةصوني،  فيت ب  عليبص

إيجةةصد الشةة يك اعوصتةة  يفضةةل أن ناةة د اعكتسةةة إ  مسةةصعدق اعكتسةةصت الخ ةةعق   مجةةصل الصةةوصعة   ال لةةد 
 .1اعستبدع

نةةة م  الشة فيصء حيةث Strategic alliances الاتةترانيجي التحةصلف مةةن نة ع اةي اعشةترفية واعشةصكيع
 ةةةةج مشةةةترع ناةةةصون عةةةصدق اةةة  الةةةدولي الإتةةةترانيجي فصلتحةةةصلف ،اعسةةةصواق علةةة   صئدةةةة بديةةةدق وحةةةدق إنشةةةصءة

 ةاةةةو نةصتةةم أو لت ةةصدل اعةةدود عةةبر المحتدلةةج، اعوصفسةةج ةةةج حةةتىو  ةاةةو الأحيةةصن ي ةة ن  ،اعكتسةةصت
 أن مةةةن الةةة يرم علةةة  ةيدةةةةال تلسةةةلة مةةةن بةةةزء أي التحةةةصلف يشةةةدل أن   ةةةن حيةةةث ،الةيدةةةة لات الأنشةةةطة
 الشة فيصء الت  يةع اصلفةصت  ) الت  يةع أو والتطة ي ، وال حث التصويع عل  يةتص  الأحيصن من فيثع   الترفييز
 (.ماص الةصئدة الت  يع ش  ة لاتتخدام ناص ديص نتف 

. الت  يةةةع واصلفةةةصت اعشةةترفية، التصةةةويع اعشةةةترفية، والتطةة ي  ال حةةة ث مشةةةصكيع للةةك علةةة  الأمثلةةةة ومةةن
 .للسيصكات Renault–Nissan اصلف للك عل  ومثصل

 مكتسصت ةج نوشأ التي التاص دية الالا صت من واتاة مجد عة عل  نوط ي الإتترانيجية فصلتحصلفصت
 إتةةةترانيجية اصلفةةةصت   نةةةدخل اعكتسةةةصت أن واعةيةةةةة ماةةةج، اةةةدع لتحةيةةة  مختلفةةةة موةةةصط    متوصفسةةةة
 دخة ل أو الإنتةصج   اعجةم وفة ات اةية  أو بديةدق ن و ل بيص ةتط ي  اع ن طة اعخصط ق دكبة نةليل بهدع
  .موخفضة ةت لفة بديد ت  

 وإنشةصء اعةصل كأ  اتةتثدصكات علة  أيضةص نوطة ي مشةترفية مشةصكيع شة ل   الاتترانيجية التحصلفصتو 
 .أبوبي ش يك مع ةصلاشتراع بديدق مكتسية وحدق

 حيةةةةث ااوةةةةد مثةةةةل ةلةةةةدان   تةةةةيدص لا ،م بةةةة دق عةةةةدق ط يلةةةةة اعشةةةةترفية اعشةةةةصكيع اةةةةذتح مثةةةةل وفيصنةةةةر
 يصةةا  الأتةة ا  إ  ال رةة ل حيةةث اليصةةةصن مثةةل ةلةةدان و  المحليةةج السةة صن نشةة ع اع  ميةةة الصةةلاحيصت

 .الجدد الدخلاء عل 
 اعشةترع اعشة وع مكتسةة شة ل   المحليج لدستثد ين ا لانضد مص فيثعا  الأبصن  اعستثد ين نصكديص،

 والت و ل بيةة الج  افيةة الأتة ا  مةن اعزيةد إ  ل رة ل، واةذا مةن أبةل اعليبةص والسيط ق مل يتبص نتةصتم التي
 الجو ةيةةةة، في كيةةةص   اعصليةةةة اعكتسةةةصت مةةةع اعشةةةترفية اعشةةةصكيع شةةة لرحيةةةث  واعخةةةصط ، اتةةةتثدصكاتهص ونو يةةةع
مةن  ال ثةع نة ى وااود، الصج مثل اعاةدق وخصرة ال  عق والدول الوصشئة، صلأت ا ، فويرعاص ن فييص، ات صنيص،

 ، 2شترعاع ش وعاع لصعدأ
                                                             
1 : Sak Onkvisit, John J. Shaw, op.cit,  p:252. 
2 : Philip Kotler, Kevin Lane Keller, op.cit, p :612. 
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 نفتةةة فةةيد ن أن ، تيصتةةية أو ا تصةةصدية لأتةة صب فيةةر م ير ةةةص أو ضةة وكيص شةةترعاع شةة وعاع ي ةة ن ةةةدف
  ةةةد بو يةةةةالأ   مةةةةاع أو ،صوحةةةدا صعشةةة وعة للةيةةةصم الإداكيةةةة أو واعصديةةةة، اعصليةةةة اعةةة اكد إ  بو يةةةةاعكتسةةةة الأ

 ، للدخ ل فيش ط اعشترفية اعل ية نطل 
ة وةصء اعشة وعصت ال ةبرى  Turnkey Projectsشةصكيع نسةليم اعفتةصح اعشةصكيع اعشةترفية بمنة ن ط فيدص 

الدوليةةةة ة وةةةصء مشةةة وع مت صمةةةل حةةةتى م حلةةةة  اعكتسةةةة  الةةةدول الوصميةةةة و  الأتةةة ا  الوصشةةةئة، حيةةةث نلتةةةزم 
أيضةص ةتةدكي  الاةةصملج الفويةج أيضةةص لتشة يل اعشةة وع،  اعكتسةةةالتشة يل ثم يةتم نسةةليدر للدصلةك، و ةةد نلتةزم 
 وإمدادتح ةصعادات والآلات اللا مة للتش يل.

عشةةةة وع فتاةةةة ع ةأنهةةةةص "عةةةةةد أو انفةةةةص  ةةةةةج الطةةةة فج الأبوةةةةبي والةةةة طو، حيةةةةث يةةةةة م الأول ةإ صمةةةةة ا
الإتتثدصكي والإش اع عليةر حةتى ةدايةة التشة يل، ومةص أن يصةل اعشة وع إ  م حلةة التشة يل يةتم نسةليدر إ  

 ".1الط ع الثصني
فيدص أن عةد نسليم اعفتصح أو عةد اعفتصح   اليد، يوتبي بمج د إتمصم إنشصء وحدق الإنتصج أو اع في  

ز إ  عدلية ةداية التش يل والإنتصج إ  فترق تمتد إ  إنتبصء الصوصعي، وأحيصنص يتادى الاةد عدلية التجبي
 الاةد.

 رابعا/ الإستثمار الأجنبي
 تجدياية أو إنتصبية مشصكيع إ صمة ط ي  عن الدولية الأت ا    اعكتسة ن ابد ا  اع صش  الإتتثدصك

 الدولة   أر ل امتلاع خلال من الدولية الأت ا  إ  الدخ ل نفضل اعكتسصت من فصل ثع الخصكج،  
 .م صش ق فيبص والإتتثدصك اعضيفة
يد ن الدخ ل إ  الأت ا  الدوليةة عةن ط ية  اعل يةة ال صملةة مةن خةلال الإتةتثدصك الأبوةبي اع صشة  ف

اعكتسةة الأم بمةص فيبةص أي التدلك ال لي للف ع من   ةل  عن ط ي  فتح مش وع وش فيصت نصةاة للدكتسة الأم
 Wholly Owned اعدل فيةة التصةويع فة وعواةذا مةص يسةد  أيضةص ة ةأن اعبةص اعختلفةة والإداكق،اع بة دات 

Subsidiaries، ةصل صمةةل، واعدل فيةةة التصةاةةة التصةةويع فةة وع خةةلال مةةن اعضةةيف ال لةةد   الإنتةةصج يةةتم عوةةدمص 
 فبةذا ،الة لاد   للخطة  ما ضةة ن ة ن تة ع التي والآلات اعصصنع   الاتتثدصكي مصاص ة أ  اعكتسة زمتنل
 .foreign direct investment اع صش  الأبوبي الاتتثدصك ا 
 مصوع الجديد، أو التصويع   الاتتثدصك عل  نوط ي أن حيث   ن ةصل صمل  ل فية ف عية ش فية واي

 .  صئم مصوع عل  acquisitionتتح ال الإ أو ، assemblyالتجديع 

                                                             
 .211. ص:1111: عبد السلام أبو قحف، التسويق الدولي، دار الجامعية، مصر، 1 

:
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 الاتةتثدصك أن نةدكع أن اعبم ومن ،التس ي  أنشطة دعم عل  نسصعد الفالية التصويع عدليصت ف ب د
 الاتةةتثدصك خةةلال مةةن الخةةصكج   التصةةويع نأتةةيس تميةة ف دةةص ،التصةةدي  إ  يةةكدي مةةص عةةصدق اع صشةة  الأبوةةبي
 التجةصكق ثلةث فوحة  ،الأم ال لةد مةن( اعصةدكق) واع  نةصت يتم شةحن الأبةزاء الأحيصن من فيثع ففي اع صش ،
 .1الش فية نفس من وحدات ةج الشحوصت اذتح مثل عل  نوط ي اعتحدق لل لايصت الدولية
اوةةةدمص نةةةزداد رةةةصدكات اعكتسةةةةة نحةةة  ةلةةةد مةةةةص، أو مةةةن أبةةةل دخةةة ل تةةةة   محديةةةة أو أيضةةةص ةسةةةة   ف

أو ن  يةةع    ي، فةةإن إنشةةصء فةة ع إنتةةصباعضةةيف لةةد الخصةةصئص موتجصتهةةص ن ابةةر اعكتسةةة اعصبةةة ل نتةةصج   
وإن ميةةةةل السةةةة   اعسةةةةتبدفة للدكتسةةةةة يتطلةةةة  نةةةةدفةص مةةةةن الإتةةةةتثدصكات اعةدمةةةةة مةةةةن   ةةةةل اعكتسةةةةة الأم، 

اعكتسةصت لفةتح فة وع والإتةتثدصك   الخةصكج ية ن ط مةةن ببةة ةإم صنيةصت اعكتسةة، ومةن ببةة أخة ى يتالةة  
 ةةدم وخبرق اعكتسة   التصدي .

ز ةتحدل اعكتسة للدخصط ق ال صملة لذلك يستلزم ن و اذا الخيصك وةصلتصلي فإن اعل ية ال صملة نتدي
 :2دكاتة مفصلة   ل نوفيذتح نشدل

 من  دكق اع اكد ال ش ية الاصملة   اعكتسة عل  إداكق اعكتسة ةط يةة اعل ية ال صملة. التأفيد -
 ن اف  الإم صنيصت اعصلية اللا مة لتوفيذ اعش وع. -
 الوصجمة عن اذا الخيصك و  مةدمتبص اعخصط ق السيصتية. الةدكق عل  ادل اعخصط ق -
 .3واضحةعديدق و  مزايص ي ف  اع صش  تتثدصكالإ ال فصية، فير بمص في عق الس   فيصنر إلاو 

 اع  ميةة، واعة افز الخصم، اع اد أو ال خيصة الادصلة خلال من الت لفة ا تصصدات نكمن اعكتسة ،أولا
 .الشحن وف كات واةي 

 .عدل ف   ل تخ صلأنه اعضيف، ال لد   ر كتهصاعكتسة  از   ن أن ن ،ثصنيص
 فيةن ي مةن  وبص   ص واع  عج، المحليج، واع كدين والزةصئن اع  مة مع صعلا تب اد ن اعكتسة ،ثصلثص
 .المحلية ل يئةمع ا أفضل نح  عل  موتجصتهص

 ونصةةةويع نطةةة ي  بةةةص  و وةصلتةةةصلي تةةةتثدصكالإ علةةة  ال صملةةةة صلسةةةيط قاعكتسةةةة ة تفظ  ةةةن أن اةةة ،كاةاةةةص
 .اص ال ايد اعدى عل  الدولية بصأاداف تخدم التي الإتترانيجيصت ونس ي 
 
 
 

                                                             
1 : Johny K. Johansson, op.cit, p:133. 

 .222مرجع سابق، ص: صالح، علي أحمد الدوري، مطلك زكريا: 2 
3 : Philip Kotler, Kevin Lane Keller, op.cit, p :612. 
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 :ةل التصليصش   الأدخ ل الأت ا  الدولية و  ن أن نلخص جميع ط   
 الدولية للأسواق الدخول طرق :14-3 شكلال

op.cit, p:131.Johny K. Johansson, :  Source 

 

 

 

 : إستراتيجيات دخول الأسواق الدولية15-3الشكل

 

 
 

source : Roger A. Kerin, Steven W. Hartley, William Rudelius, op.cit, p:136. 
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 أمص إيجصةيصت وتل يصت فيل ط يةة فيد ن ن ضيحبص   الجدول اع الي:
 

 دخول الأسواق الدولية  طرقمزايا وعيوب : 5-3الجدول 
 

 العيوب المزايا  أساليب الدخول
 .وف كات اعجم   الإنتصج نترفيز   ال لد الأرلي - التصدير المباشر

 تيط ق بيدق عل  الت  يع. -
 اعجم في عق للدوتجصت الوةل ن صليف اكنفصع -
 .الزةصئن من التس ي أنشطة  ةاد -
 .واعدصئية التجصكية اع ابز -

 .الإنتصج عل  اع اكد ن فييز - المباشرالتصدير غير 
 .التصدي  عدليصتح ل  اع صش  للتاصمل حصبة لا -

 . الت  يععل   تيط ق أ ل -
   الادل فييفية نالم عل  الةدكق عدم -

 .الخصكج
 .موخفضة التط ي  ن صليف - التراخيص/ الإمتياز

 ي.الخصكب الت تع   موخفضة مخصط  -
 

 والتس ي  الت و ل بيص عل  السيط ق من الةليل -
 .موصفسج تخل   د -
 .الدولي التوسي    اعشصكفية عل  الةدكق عدم -

 تسليم مشاريع
 المفتاح

 ت و ل بيصعدلية ال من عصئدات فيس  عل  الةدكق -
 الأبوبي الاتتثدصك نةييد فيبص يتم التي ال لدان  

 .اع صش 

 .موصفسج تخل   د -
 . يلالط انادام الأبل -

عقود البحث 
 والتطوير

 ل او اع ا ع أفضل من الاتتفصدق عل  الةدكق -
 .موخفضة ةت صليف الاةت صكات

 .الاة د ونط ي  التفصوض الصا  من -
 اع ت  ين. وصفسجاع ن ذي  د -
 .الأتصتية الاةت صك  دكات نفةد  د -

 .والأكةصح واعخصط  ت صليفنةصتم ال - المشتركة المشاريع
 .الش فيصء أر لو  ماصكع عل  اعص ل -
 .تيصتيص مة  لة -

 .مختلفة الش فيصء ومصصلح أاداع -
 .التش يلية وال  صةة اعسصواق ةيمحدود -
 را ةة التوسي  الدولي. -

الفروع التابعة 
 المملوكة

 .التش يلية وال  صةة التصمة اعسصواق -
 .اعاصكع من حمصية -
 الدولي. الصايد عل  التوسي  إم صنية -
 الدخ ل الس يع )الإتتح ال(. -

 .المحتدلة السيصتية اعشصفيلو  اعخصط  -
 .التط ي  ن صليف اكنفصع -
 .ةطيئة دخ ل ت عة -
 .اعيص ق ةاد ندمصجالإ مشصفيل -

 

:169. p ,op.citMike W. Peng, :  Source 
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 الدوليالمزيج التسويقي  إستراتيجيات  : الثالثالمبحث  

إن أصل  لمزلل ال لمويقل اهر نتللة ايبحلث لموتي لل ت لمول  لتاللع ول س لموي،لليب  ولمر ليت    وبلل   لل  ة 
دوولمأ لمو  مككا لموي ك  فبتت حتلع ر،لة  لملأموع  ث ما لمزيراتلمأ أو    فكةة لمجلمز ال لمويق اهر في مفت مه 

اه،لد ئنيتصلة لمزل ال لمويقل اهر لمولدو   ومل  لول  إدولمرة لمويق اق ولمو  مككا لم يخدلممتت وليلثيرات  للا لمو ئلت ا  
  ل   لتفث لمزيراتلمأ للمأ لمون قث ئإمكتابتأ دوخ س لملأ  لمق لمودووبلث  وم لم تلث لمزيتفقلث لموهت موعلث ولمةيموعللث في

لملأ لل لمق  وا لللات لولل  إو أن خلللتوسأ دوخلل س لملأ للل لمق لمودووبلللث سئللد أن ريجللل    لللا صلللبت ث إ للل لمربحبث 
ق ميت لللتيث ونيتصلللة لمزللل ال لمويقللل اهر  ولوللل  ئ،للل رة ريفلللق مللل  ميجلتيلللتأ لمويقللل اق في لللل   للل ق ملللا لملأ للل لم

 اي    م  لملأ  لمق لمودووبث.ف ئد ما صبت ث   لم لمز ال في إطتر لمر  لمربحبث لمويق اهبث وكر لمزقيتدفث  

تيموعحللةدو أن رهللةر لمز  قللث لبللا  لليدخ  لموقلل ق لموللدو   فتوي للد  لمزلل لم   لل  لبللا ر،للموع  لمزلل ال ف
 لمويق اهر لمودو   فبقييد   لم لمزتي    لا دورلم ث لمز ال لمويق اهر في لملأ  لمق لمودووبث.

 
 

 في الأسواق الدولية المطلب الأول: إستراتيجية المنتج
لمولدو   للا رلتيبلث لمويبت لتأ ور تيلتأ لمزقليتل  في لملأ ل لمق لمودووبلث  ورنلد لم ل لمربحبث  اه م لمويق اق 

 لمزييل لمودووبث لملححة لملأ ت ر لمو   ردور و وه مخيلا أو ه لموي تط لمويق اهر لمودو .
 رهلللدمتت لموللل  لمزييحلللتأ ملللا لمزللل ال  للل لم  لمويقللل اهر لمزللل ال في لملهتملللث لمزيرلللاتلمأ أولللد  لللر تزييحلللتأف
 ولمويبت لتأ ر تيلتأ رللي س لمز  قلث مييحلتأ لتالع إللمو   متموعلث لهلت ريتفقلبث أدولمة كل نر أن مككا لمز  قث
 ملداة تبل هل ما لمول  لملأوو لموهلةلمرلمأ ئين ما    تزييل  فرندا أ ن تج لم مت لمز  قث رف        لمو ئت ا
ولمزفلت ب   لموهضلتات جلل لمزييتوس في  ل لم ير لمولدو   وئتويلت   ليقل اهلمو  الورج اة لمزل وض  أ   ما لمويق اق
 . ئتزييحتأ لمو،لث للمأ

 لللا ئنلل   لمو لبلل  يللت   للدة رنللتراا ولموعييحللتأ و   لمناات  لتعريااا ا الأسيساا   المفاايم  أولا/ 
 تة لموتيتوثين لمزخي،ين في لمويق اق لموينتراا لمزتموعث لأش

ئثاله أأ  شلرم ملتدو  أو  Pride   &Ferrell (9002)بموعكا رنةاا لمزيليل ئ لك  متيقلس وقل  ف
 .1 ات متدو  مككا لملح، س  لبه ما خ س  موعلبث لمويتيتدوسأ

                                                             
1 : William M. Pride, O. C. Ferrell, op.cit, P : 233. 
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 ايتيلت ملا لم قل قول رهدمكله مككلا ملت لل أ أاله  للا لمزيليل Kotler & Armstrong  (9009)وانلة 
   1لمزقيتل أ والي مت اة   ويحيتج فبه ةضرا قد لمو   لم يت   وأ ولم يخدلمم  ووبتزة
 لمله لمرلا أو لموكموعتيبل رة  وأ ت ة لموقبترلمأ  مث    tangible ثبملموع   شبتململأ ألثة لمزييحتأ  موع رو 
 ملا مل ال أو ولملأفكلتر  ولمزيظموعلتأ  ولملأملتلا ولملأشلخت  لملأولدلمت لملخلدمتأ  أاضلت ر لموع  لموعت   لمةموع وث
  لل   مللا أ   للموع وب ولم لل  اجللتق  لللا لمزيلليل م،للجل  اقلليخدم نحللا   لل   لمودرلم للث طلل لمسلمونيتصللة    لل  

 .جمبنتت أو لمونيتصة
 لمزللتدو   لمو،للفتأ لمزموعبلل ة ولمولل  ريضللموعا لم تالل  مللا و مللثانللة  لمزيلليل ئثالله أ Kurtz  (2012) أمللت
 .2أولمويبت تته لمو ئت ا  ر تيتأ ويلتيبث ،موعموعثلمزو   رولملخدم

 وأ  انةفل ن لمزيليل ئثاله  تيلترة  لا أ للنث Kerin  &  Hartley& (2013) Rudeliusأملت لل  ملا 
 واللي   لمزقلليتلكين لمويبت للتأ رلللي لمولل و  لمزلموع  للث و للات لمزلموع  للث لمزبلل لمأ مللا ريكلل ن لمولل  فكللةة أو خدمللث 
 .3أقبموعث ول آخة شرم أ  أو متس مهتئ تت لم ي م

 ،للفتأئ فكللةة أو خدمللث لللنث    تيللترة  للا  لل  Product لمزيلليلمللا لموينللتراا لموقللتئهث اقلليييل ئللثن 
 يللتمككيلموعلت    لمزقليخدم أو ولموع لل   ئتويقلتيث قبموعلث للقتخمجيموعنلث للتلت ثبلل    ملموع  للث  لات وأ ملموع  لث  ل لمم
 .لمزقيخدمث لمز لمدو أو لملأئنتدو  لمو زن  مث  لمزتدواث  لمويتوبث ما لموعييلو لموع  ثلمز     لمو،فتأ رهداة

 وصل أوله لل،   9.2زاله و إال،  ووولدة و  29مهت له  LCD تشلث لموفموعث    تتز رلف ا ن مقج  
 رل    لموفب ات بلث تلخ،لت  ف  ثملموع  لسملتأ  تل  فودوقلث   بجل دوة إشلترلمأ لم ليهتيتس  لا ةقتدور لمو ض ح   توبث
 . لمو ض ح نت لمو لمويلف ا ني لموتي   ت دةبم لمويموعي  رن ز لمو  ميتف  إو

 لمز،للينث  لمز  قلث خدملث ولمويلل لمم لمزيليل  بملكبلث لمزةرتيجلث توللثركموعلا ئتلح لمزلموع  لث   للات لمزيليل سملتأأملت 
  .تر أاضت متموعثف  لمويحتراث لمون مث وسمنث

  لمو ئللللل ن ل لللللا في ولمويحلللللتر  لمو،للللل ر ملللللا منهلللللدة مجموع  لللللث رتلللللف branding لمويحترالللللث لمون ملللللثأمللللت 
 ول س منبيلث م  قلث قتيل  ما و د تمث  لمويحتراث لمون مث  لملأوو:  تميين ونبفيين ر دو  لمويحتراث تون متأف

 تجةئللث أفضلل  ريظللب  مللا لمو ئللت ا تمكللا لمويحتراللث لمون مللتأ  تيرتابلل  لم لل دوة شللتتدوة مللا الل   رتلل  فمنللين ميلليل
 .4منين مييل  لا ولمونث ر لموتي    لا مقت دته  خ س ما ب  لملختصث لمويق ق
 
 

                                                             
1 : Philip Kotler, Gary Armstrong, op.cit, P :224. 
2 : David L. Kurtz, Contemporary Marketing, op.cit, p :345. 
3 : Roger A. Kerin, Steven W. Hartley, William Rudelius, op.cit, p :196. 
4 : Warren J. Keegan, Mark C. Green, op.cit, p :285. 
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 واتيللين  لملآخللةاا ارهللدا لمز  قللث ونللةوز ميموعبلل ة  لل  لل  لمويحتراللث لمون مللثأهمبللث ونبفللث  فللإن و كلل لم 
 . قبموعيتت وب  ما لمزةرتيث لمونتزبث لمويحتراث لمون متأ 6-3 لم دوس

 لمويحترالللث لمون ملللتأ ئ لللثن لمزينلهللث خلللتو لمز ملللا لمونداللد منت لللث لمولللدووبين لمزقلل قينلموعللت  للل   للللا 
 تلرف م  ل دو  ميليل مل  لمودووبلث لأ  لمقو ودخ سلمز  قتأ لم تخجس نيدمتف  packaging ولمويرلبا ولموينتيئث
 :1لمويحتراث لمون مث لم   م  ولينتم  خبترلمأ ير يرث وداتت

 أ ت ت لمز  قث رق ق  يدمت مفبدة لمس  لمربحبث فت    مكين كل في التجيري  لعلام ا توح د -0
 أ  ملا لملأ ل لمق لمةلبلث  فموعلث  رقلليخدم في لمويحترالث لمون ملث ر ل   للتيبث ولداتت دوسسأ وولب  ولمولد ميليل
 لم ل لمربحبث لم ليخدلمم موع لمالتفلمونلتلم   ول س ئللدلم 022 في لمز ولدة لمويحتراث لمون مث لم  لمربحبث ل س ل لت شةلث
 .آخة إو   ق ما لمو وال ريقبق و ت وث لموينةاا ألثة ئتزييل  ر لمز ودة لمويحتراث لمون مث
 ر ضللب  مككلا س ممكيلث  يلدمت  للات ولمولد لم ل  لمويحترالث لمون مللث لم ل لمربحبث  والتعاديل التك  اا -9

آخلة فموعلث  إ ل  لمون ملث  شلخ  قتيل  ملا لمويحتراث لمون مث لم   لممي   اي  أو  يدمت لمةلبث  لمولرث في   لمر
iPhone    و لللةلث آئللل  لملأمةاكبلللث ولتلللترا لموللل لر تملكللله شلللةلث مكقلللبكبث و ر،لللتسأ ئإ لللiFone   أو 
 .لمةلبث لمولرث في  لتيبث دوسوث وه لمويحتراث لمون مث لم   اك ن  يدمت

  يلدمت لمةلبلث لمويحترالث لملأسمتم رقيخدم مت  توتيت  المختلف  الأسواق في مختلف  تجيري  أسميء -3
 رهيضلر  يلدمت أو خلبلث  لمويحترالث لمون ملثأن ركل ن  لمزق ق اةاد  يدمتأو  لمويجق  أو لمو جمث م تل  حتدت
  اقللللموعا Gilletteو للللةلث  Silkienceولموهلللل لماين  لللللا لمو جمللللث ولتيلللللد لمةلللللر  فموعللللث  مللللل ن لمو للللنة  لموللللل لم  

Soyance و فةاقت في Sientel إاجتوبت في. 
 لملحك ملث وظلة ويلتيبلث ل رالت في Kin ترقلموعبيت  إ لتدوة  لل س ل لتو ةلث   لمويحتراث لمون مث  Spriteو 
  dietوكلموعللللث لملحموعبللللث  اث اللللثلملأ دسسأ  وئقللللتي  لمولللل يتيبللللثلملأ ولكلموعللللتأ لموضللللةور   للللات  لللليخدلمملمر  لللللا
 .Coca-Cola Light ر  Diet Coke ما لملأوروئبث تويقخثف
 

 اجللتق  لللا لمو للةلتأ قتيلل  مللا مكللتر  لموه اللث لمويحتراللث لمون مللث إدولمرة أن لمونللتزر لموي،لليبا ظتللةا لولل   وملل 
 .لموقبترلمأ ووتى وك وابتألمرو  نتيثةلمز  يت لبثرلم قل لمو ما لمو،يت تأ  في ولم  
 
 
 

                                                             
1 : Lamb, Hair, McDaniel, op.cit, p:351. 
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 العيل  في ق م  الأكثر التجيري    العلاميت6-3الجدول 
 ($قبموعث )ملب ن  لمزةرتيث

0.   Coca-Cola 204229 
9  .IBM  624292 
3  .Microsoft 604,22 
2  .Google 234222 
2  .GE  294,0, 
6 .McDonald’s 33422, 
2  .Intel 394002 
,  .Nokia 924222 
2  .Disney 9,4230 
00  .Hewlett-Packard 964,62 

 

Source : “Best Global Brands: 2010 Rankings,” www.interbrand.com/en/best-global-brands-2010.aspx ( 1 avril , 

2011). 

 
لملخ،للت   ولمو،للفتأ لمزلموع  للث و للات لمزلموع  للث لمزةرتيجللث ئلله ولمولل   مللا مجموع  للثإن لمزيلليل  لل   تيللترة  للا و 

ا لل اه و لمرلله لقلللنث ر للتي  لمويبت للتأ ور تيللتأ لمزقلليتل   وئتويللت  فتز لل    يللدمت ا لل   لمزيلليل فإالله س 
لمولل  ر للتي  ودالله ر تيللث ووت للث منبيللث  ولل لم  لل   لللا ولمو،للفتأ  ات بللث وإ للت ا لل   مجموع  للث مللا لملخ،للت   فب

لمز  قللث منةفللث مللتللم ا لل   لمزقلليتل   ورهللدا لمزييحللتأ ئتو للك  لمولل   اي قنلله ور للتي  ر تيترلله مللا خلل س 
 لمزيتف  لمو  يح،   لبتت.

 لموقل ق في لمويقل اهر لموي لتط وخل ر ئل    لمويقل اهر لمزل ال في رولموة بقل لملأوس لموني،لة لمزييل اندلموعت 
 واللةرتيس  لمزيليل فةرل   ئللدون ولموي زال  ولمول وال لتوقللنة لملأخلة  لمونيتصلة ورفنبلل  لمونموعل  مككلا س إل   لمودووبلث
 ير يرللث  لللا ئللتزييل افكللةولم أن ولمويقلل اق لمرايللتج مخججللر  لللا اي  لل   لمولل  أ ت للبث مفللت ب  ث يرللثئ ئللتزييل

 :1و ر مقي اتأ
  يتللللت اقلللنالموللل  لموف لم لللد  وانلللي  لملأ ت للللر لملهلللتم لمزقلللي   و للل    Core الجاااومر  المنااات  -أ

و يللت  لل  منةفللث مللتللم ا لل   لمو ئلل ن فنلل     لهلل لم  لل   لللا   وت ترلله ئإشللتيت  ولله رقللموع  ولمولل  لمزقلليتل 
 لمزق قين حتداد لموفت دة لمو      رهدمتت لمزييحتأ ولموعقيتل  في أ    ق ما لملأ  لمق.

                                                             
 .851مرجع سابق، ص: العمر، المحمود رضوان: 1 
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: ريضللموعا لمولل  شللكلبث  يتصللة مللا لم لل  ة  ئللتزييل يحللبس مللت و لل    Actual الفعلااي المناات   -ب
  رهللدم لمزيفنلث لملأ ت للبث ول ئلل ن    فتلل   لمونيتصلة لتملللث  لر لمولللملخ...  لمويتيبللينلمز لمصلفتأ لمون مللث  لمورل   
  . ولموعييل ولمو نبفبث لمزتدواث ولمزك اتألمو كلر  لم تا  ئه واه،د

في لملأخلات  لل  إوتطلث لمزيلليل لموفنللر ولم لل  ة  ئتلخللدمتأ    Augmented المكماال المنات  -ج
 ئنللد مللت وخللدمتأ لموضللموعتاتأ :مثلل  ولموعقلليتل  إضلتفبث وخللدمتأ ميللتف  ئيلل فات ولولل لمزكموعللث )لمزقللت دة(  

 في لم ينموعتس لمزييل. ر،تس في وتس و  دو م ك  منين و ولموبراد لمروك وني   رق  لملهترالموتيب 
 :ولموعييل لموث يرث لمزقي اتأ ا ض  لمويت  لمو ك و 

   المستوييت الثلاث  للمنت 66-3الشكل 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
Source: Philip Kotler, Gary Armstrong, op.cit, P :226. 

 
 

 توح د المنت  مقيبل التك  ا في الأسواق الدول  إسترات ج   / ثين ي
  ل  لمزقل قث ولخلترج لمزييحتأإ  لمربحبث  وض   يد لمودو  لمويق اق ر   ر لم ه لمو  لمز تل  أ   ما

رشللتيت  لمويبت للتأ مخيلللا لمزقلليتلكين في لموقلل ق  Standardizationلمزفتضلللث مللت ئللين لمزييحللتأ لمز وللدة 
 .ثق  لموظةو  لملختصث ئك    ق أ يي  لا ودةمييحتره  Adaptationلمودووبث ومت ئين ركببا 

فخفلل  لمويكللتوبا  لللا   مككللا تجيتيلله س أمللة لمزييحللتأ ئنلل  ر وبللدفللإن  لمز  قللتأ زنظلل  ئتويقللتيث
 افلل  في  طلل س  لقلللث لمزييحللتأ يح،لل  ئنللدم لمويكببللا لمويللتم ولموعييحللتأ ملل  لمرويبت للتأ لمودقبهللث ول ئللت ا

 منظللل  قتيللل  ملللا  بلللدلم ولمزنةوفلللث ابللللمويكب ملللا  لللتس   قلللي  مبللل ة حتلللدت بم لمو ئلللت ا رضلللتفلللإن حتهبلللق  لمو قلللع 
 .لمز  قتأ

 المنتج المكمل

ليالمنتج الفع  

 المنتج الجوهري
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 لمزقللي    لل  2-3لموعللت اظتللة في لمو للك   دوىفي لملحللد لملأ يكللتوبالمو مجموعلل   ركلل ن فبتللت لمولل  لمويهجللثو 
 .ولرتاث وقت ث ك نر مت  توتيت ئتويقتيث و دولمرة تألمزموعتر  في لمويهجث      لا لمونث ر  و ولي وبد لملأمث 

 
   المستوى الأمثل للتوح د61-3الشكل 

 

 
 
Source : Johny K. Johansson, op.cit, P :404. 

 
 

( لملخإن إ للل لمربحبث ر وبلللد لمزييحلللتأ رقلللموع  ئيخفلللب  لمويكلللتوبا لموكلبلللث )ركلللتوبا إايلللتج ورلللةوال...
ولموعييحلللتأ ايبحلللث وي هبلللق وفللل رلمأ لملححللل  لموكتيلللات  و للل لم لمويخفلللب  في لمويكلفلللث لموكلبلللث  للل   الللينك  في 

تخفب  لملأ نتر وما ثم ريموعكا لمز  قث ما لملح، س  لا مب ة ريتفقبث  لا مقلي   لملأ لنتر وزالتدوة شك  
 ا،بتيتت في لموق ق لمودووبث.

 لللات أن  يلللت  ملللا ا الللد إ للل لمربحبث ركببلللا لمزييحلللتأ بملللت الللي    مللل  لمرخلللي   في ألولمق ور تيلللتأ 
ر يموعت بللللث ولموتيبئللللث لموثهتفبللللث وأ للللتوب  لمزقلللليتلكين في لملأ لللل لمق لمودووبللللث  ولمخللللي   لموظللللةو  لمسقي،للللتدواث ولم

ركببلا لمزييحلتأ أن إ ل لمربحبث  Kotlerوالة  لمزنب ث ولمزهتاب  ولمز لمصفتأ لمزجل ئث ولمزخيلفث ئين لمودوس  
 . ولموع  قث لمودو  لمويق اق في وليحتح  تم  أفض  رند دوو    ق ل  ألموميرات  ميجلتيتأ م 

ر وبللد ت مثلل  مييحلتأ شللةلث ل لللتل س  متلدواتوللدز  اقلت  لمولل  لمزييحللتأ ملا فئللث  يتولل  لمو لمقل  في
وا ول  وتوبلت أن لموندالد ملا   لمون ملث يف ئلو  لمو لبتيلث وئليف  لمونلتلم ملا مكلتن لل  في وتوبلتولمو  ري لم د 

لمزييحتأ لمزيدلمووث في مخيلا لملأ ل لمق لمودووبلث تخضل  إو دور لتأ ميفتورلث ملا لموينلدا  ولمويكببلا وللي    مل  
 :الر مت ميتت ا لة لمويكببا لموي وبد أو  لا رقت د   لمم   دةنةو  و تدولمأ ويرهتفث ل  ئلد  و يت  
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رهل م فكلةة ر وبلد لمزييحلتأ  للا أن  يلت  تمتيرل  في   على توح د المنتجيت  المشجع العوامل  .6
لملألولمق ولملأفكلللتر ولملحت لللتأ ولموثهتفلللث في لموندالللد ملللا لملأ للل لمق  وللل لم  للل  إ لللتدو مييحلللتأ م ولللدة ئ لللك  

 :1ميت   وكتفث لملأ  لمق لمودووبث  وما أ   لموف لم د لمو  ردف  ويتيي إ  لمربحبث لموي وبد مت الر
 ويج اة ولموعييحتأ.وف رلمأ في ركتوبا لموتي   ولمحتهبق  -
حتهبق وف رلمأ في ركتوبا لمويق اق ما خ س وض  ئةاتمل رق اهر م ود وك  لملأ  لمق لمودووبث لمو   -

 تخدمتت لمز  قث.
حتهبق لمقي،تدواتأ لملحح  لموكتيات لمو  ر دو  إو وف رلمأ في ركتوبا لمرايتج اظةلم رايتج مييحتأ ميموعتيرلث  -

 لموييفب  ولهةلمرلمأ لمويق اهبث.متدوات و ت وث 
 لخترج.ئ ةلمم اف  لمزييل فموعا لم لمزقيتل  قبتم -
  بد  ا   دوة لموقلنث أو  ا لموتيلد لمزييل )لتزييحتأ لملأمةاكبث ولموك راث(. دوو و  دو إاجتيت   -
 لمزييحتأ للمأ لمويهيبث لمونتوبث تمب  إو أن رك ن م ودة دوووبت. -
 رك ن م ودة.إللم لتن ا تط لمز  قث قتصةلم فهس  لا لموي،داة فموعييحتتهت تمب  إو أن  -
ر تئه مقيتلكر لمزييل في لملأ  لمق لمودووبث م  لمزقيتلكين في   ق ئلد لمزي ث ما وب  لمو ولمق  -

 ولمويفضب أ ونةو  لمر ينموعتس.
 رقتو  لمودخ  زقيتلكر لمزييل في لملأ  لمق لمودووبث م  لمزقيتلكين في   ق ئلد لمزي ث. -
 ولموتيبئتأ.و  دو   ق ولموعييحتأ لمو  ري    م  مخيلا لموثهتفتأ  -

وئ ك   تم ر و  لمونداد ما لمودرلم تأ أن إ  لمربحبث لموي وبد رقيخدم اقتيبت ما قتي  لمز  قتأ 
لمو،راتة ولمزي  جث ئقتي  خدودواث لمرمكتابتأ لمرايت بث ولمويق اهبث ألثة ما لمو ةلتأ لموكتياتة  إس أن     

 واتودز.لمر  لمربحبث ريتينتت ل و  لمو ةلتأ لموكتياتة ل ةلث ل لتل س ومتلد
إ لللللل لمربحبث ركببلللللللا لمزيلللللليل رنلللللللي رربلللللللات  العواماااااال المشاااااااجع  علاااااااى تك  ااااااا المنتجااااااايت   .2

وبلللللللللل  مككللللللللللا أن ركلللللللللل ن وت للللللللللتأ لمزيلللللللللليل ويلتيبللللللللللث لموظللللللللللةو  أو لملحت للللللللللتأ في لملأ لللللللللل لمق لمودووبللللللللللث  
لمزقللللليتلكين  لللللبر لمولللللدوس مي لللللتبث  ووكلللللا طةاهلللللث إشللللللتيت   للللل   لملحت لللللتأ تخيللللللا ملللللا يرهتفلللللث لأخللللللة   

دو أخللللللة   للللللات م ضلللللل  بث لمويظللللللة إوبلللللله مللللللا   لماتيلللللله لمز ضلللللل  بث  ووكللللللا  يللللللت  أئنللللللتلأن لمزيلللللليل س  لللللل  
 نحللللل  لمز  قلللللث رلللللدف  لموللللل  لمزتموعلللللث لمون لممللللل  إن  و 2لموي لللللة  لمو لللللةلم ر ولموعقللللليتلكينن رفقلللللة ورم الللللث مككلللللا أ

 لمودووبث  ا لة مت الر: لملأ  لمق إو لمز،درة مييحتتهت ركبا

                                                             
1 : Michael R. Czinkota, Ilkka A. Ronkainen, international Marketing, op.cit, p :328. 
2 : Johny K. Johansson, op.cit, p :406. 
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 وللللل لم لمز،لللللدراا  لللللل   للللللا لمةلبلللللث ولملأاظموعلللللث لموهللللل لماين رفةضللللله التك  اااااا اي لاااااير  للمنااااات   -أ
 :لمويتوبث لملأم ر لمس يتيتر ئنين لملأخ    
في لمزيلللللليل: مثلللللل  ولمقللللللر لمو،للللللدمتأ في لموقللللللبترة  أو  ي،للللللة  منللللللتاات لملأمللللللتنلمزيجلتيللللللتأ لموهتا ابللللللث و  -

 لملأمتن في أونت  لملأطفتس.
 أ ص بث.لندم إدوختس لمز لمدو لمور لم بث لمو  س حتموع  رتيتيين وم لمصفتلمزنتاات لمو، بث:   -
  فكللللل  ئللللللد رقلللللينموع  شلللللدة لمويبلللللتر لملختصلللللث لمزقللللليخدمث لموكتةئلللللتم لي  بلللللث :(رهيبلللللث) فيبلللللث منلللللتاات -

   وئ و  رك ن لمز  قث مة موعث  لا ركببا مييحتتهت.لملخف وع... 390-990-000بت 
 لمزةرتيجث ئتلحح  ولموي   ولمز لمصفتأ و يث لمو،ي . لمويظ  لموضةاتيبث -
 ولموهب دو لملحك مبث. لموييظبموعتأ -

ورنيللللللبر  لللللل   لموينللللللدا أ سزمللللللث وكللللللر مككللللللا لأ  م  قللللللث أن رللللللدخ  لملأ لللللل لمق لمودووبللللللث  فهللللللد 
رجللللل  ئنلللل  لموللللدوس مللللث  وضلللل  لمورلللل   ولمون مللللث ئجةاهللللث رتيللللين لمو لبلللل  لموكبموعبللللت ر ولموعيلللليل لموعللللت  لللل  

    ولللللتى أن ئنلللللل  لموللللللدوس ر للللل ط م لمصللللللفتأ لمرالللللل ولملحلللللتس ولموعييحللللللتأ لمور لم بلللللث ولمز للللللةوئتأ ولمز ئلللللل 
  ولهللللل لم لمويكببلللللا مقللللللتوث بموعلللللتأ قلللللد رهللللللا ولللللت   دوون دوخللللل س ميللللليل إو  لللللل ق منبيلللللثفلللللإن  للللل   لموييظ

ويموعبلللللث وبييت للللل  لمزيللللليل مللللل  لملأ للللل لمق لمودووبلللللث إللم أرلمدوأ لمز  قلللللتأ أن رلللللدخ   للللل   لملأ للللل لمق وحتهبلللللق 
 .1لمويحتح لمزجل  

رفةضللله قللل لماين لموقللل ق  بمنلللي أاللله  للل  لملأخللل  ئنلللين لمر يتيلللتر  التك  اااا الرااارور  للمنااات    -ب
لمرويبت للتأ لملختصللث وة تيللتأ لمو ئللت ا لمزقلليتدفين في للل  ئلللد  وئتويللت  مللا أ لل  لمويحللتح في لمويقلل اق لموللدو  

و ل   لمودرلم لث  لر لمول      لا لمزق ق لموهبتم ئدرلم ث منموعهث ولق ق  ودوولمفل  ومن قلتأ لمويقل اق لمولدو   
ومللا أ لل  لمون لمملل  لمولل  ر للح   لللا ركببللا ث لمودووبللث مللا رلتيبللث وت للتأ لمزقلليتل  لملأ يللي  تمكللا لمز  قلل

 :2لمزييحتأ ا لة مت الر
 ولموهب  ولمويهتوبد ولمونتدولمأ لمزيتخ في لمسخي   مث  لمزييل فبتت اقيخدم لمو  لموظةو  لمخي   -

 لمزييل. س يخدلمم لمو زمث لمزتترة مقي   وفي ولموثهتفتأ 
 لمودمكرةلمفبث ولمرقي،تدواث ئين لمودوس مث  لمخي   مي  س لمودخ  لموقي   ولفةدو.لمرخي فتأ  -
 لمرخي   في رفضب أ وألولمق لمزقيتلكين ئين لمودوس. -
لمويدخ  لملحك مر في لمويتيتدوس لمويحتر  مث  مي  لمر ياتلمدو وتين  لمزييحتأ ور حب  لمرايتج لمةلر  فةز  -

   خددوة ولموعييل لمو   اتيت  في لموق ق لمةلر.لموضةلم   لم موعةلبث  لمزهتاب  ولمز لمصفتأ وخ،ت 
                                                             

 .838: عادل المهدي، مرجع سابق، ص: 1 

 .863: رضوان محمود العمر، مرجع سابق، ص:2 
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خبرة وتجةئث لمز  قث في ئب  لمزييحتأ دوووبت ولمقييت تت ئتن لمزييحتأ لمز ودة س مككا رق اهتت في ل   -
 س ئد ما ركببفتت م  لملأ  لمق لمزخيلفث.دووس لمونتلم  و لم 

نلدا أ  للا ئنل  خ،لت   فر     لمر  لمربحبث اي  ركببا لمزييل م  لملأ ل لمق لمودووبلث ئلإ ةلمم رف
لمزيلليل )ولل ن  وحلل    لل    رةلبلل ...( وأوبتاللت تجللة  رنللدا أ  لللا لتملل  لمز لمصللفتأ ور للموع  لملححلل  

 ولمول ن وطةاهث لمر يخدلمم وشك  لمونتي لمأ وئبيتأ لمور   ولمون مث لمويحتراث ولملخدمتأ لمزةرتيجث ئتزييل.
لمربحب  لموي وبد أولمويكببلا  إس أاله  ل  اتيدو أن  يتو  لمونداد ما لمون لمم  لمو  رة   لم يخدلمم إ   

أن ادر  أاه س ر  د إ  لمربحبث مككا رنموعبموعتت ئإ يثيتم أن لمر ل لمربحبث لمزجل ئلث رنيموعلد  للا دورلم لث وحتلبل  
لموق ق  و ل   لمزقيتلكين ولموتيبئث لمرقي،تدواث ولموثهتفبلث ولمزيتفقلث في لملأ ل لمق لمودووبلث  ولم لدوس لمويلت  اظتلة 

 مككا فبتت لم يخدلمم ل  ما لمر  لمربحبيين لموي وبد أو لمويكببا: لملحتسأ لمو 
 

   حيلات إستخدام إسترات ج تي التوح د والتك  ا للمنت 1-3 دول
 إسترات ج   التك  ا إسترات ج   التوح د الخصيئص

  عيمل المنيفس 
 شدة لمزيتفقث -
 لمزةل  لموييتفقر ولموع  قث في لموق ق -
 عوامل السوق 
 لملأفةلمدولمويحتا  في ر تيتأ  -
 لموه ة لمو ةلم بث ول ئت ا  -
 نةو  لمر يخدلمم  -
 ر تيتأ لمو ئت ا ئتودف  مهتئ  ري ا  لمزييحتأ -
 وت تأ م تينث ما قتي  لموقلنث في لملأ  لمق لمزقيتدفث -
  عوامل المنت 
 لمسقي،تدواث في لمر يت  أهمبث لم دو   -
 لموفةصث ولينل  ما  د  لمايتج لموعبث صراتة ما لمزييل لمزتييكة -
 ا   لمزييل -
  مب لمو -
  عوامل المؤسس 
 دور ث لموي    لمودو  -
 لمز لمردو ولمرمكتابتأ لمزتوبث ولمرايت بث ولمو خ،بث -

 
 ضنبفث
 متبموعيث

 
 ميحتاقث 

 يرتئيث
 شتيث يرتئيث
 ميخفضث
 م  لث

 
 مةرفنث

 ميخفضث
 صيت ر

 شتيه يرتئع
 

 لمراي تر
 خدودوة 

 
 ق اث

  ات متبموعيث
 

  ات ميحتاقث 
 ميي  ث
 ميي  ث
  توبث
 ميي  ث

 
 ميخفضث
 مةرفنث

 لم يت لر
 ميي  
 

 لمو لب 
 وفاتة

 .020لموضموع ر  مة    تئق   :  وتمد :  تنيالمصدر



الدولية الأسواق دخول في التسويقية الإستراتيجية أهميةالثالث:  الفصل   287  

 لمز  قلللتأ  وبللل  منلللت  لموعللت أن ئنللل  رولمدو لمويقللل اق ولمزفكللةاا اةئجللل ن إ للل لمربحبث لمزيللليل ولمولل وال
 .1لمودووبث لملأ  لمقفي   واللمو ت دو  مجتئهث زييحتأ لم  لمربحبتأ خم  وداتترظتة  لمودووبث
 ركبلللا أو ر ولللد لمز  قلللث لتالللع إللم ملللت  للللا لمس للل لمربحبتأ رةلللل   ,0-3 لمو لللك  في اظتلللة لموعلللتو 
 .لمزخيلفث ولموثهتفتأ لموتيلدلمن في ولموعقيتلكين ئتويقتيث بث و ر تويتت لموو  مييحتتهت
 

   إسترات ج يت المنت  والتروي  الخمس للتسويق الدولي 61-3الشكل 

 
 

source : Roger A. Kerin, Steven W. Hartley, William Rudelius, op.cit, p :139. 

 
 

 

  

 لموعت لمو ك  اف  فيإمت   لموث ت لموجةق إود  في لمودو  مقي    لا تأييحلمز رتيت  أن بموعكاف
 :تمتمت  داد لموعييل  أو لمويندا أ  ئن  م  لمةلر  أو  ق   لملحتس في لموق

I.   فتلللر في ئللللدلمن أخلللة   لللر إ للل لمربحبث ر وبلللد لمزيللليل   تأئبللل  رهةاتيلللت افللل  لمزييحللل توح اااد المنااات
  ولمولدر تأ sony  وشلةلث Gilletteإ  لمربحبث م  موعث وتين  لمزييحتأ  مث  ل لتل س  وشفةلمأ لملح قلث 

 ..لملخ..iPhones  وشةلث آئ  Nike  ولمز ئ  ولملأو اث Harley-Davidsonلمويتراث 
 لمزقليتد  لمزقليتل   ل ق اكل ن  يلدمت أفضل  ئ لك  نموعل ا لمزيليل ر وبلد أن اتيلدو  تملث  لهت دة

 لموة تيللللللتأ افلللللل  في ا لللللل ل ن لمزقلللللليتلكينوبلللللل   ولموثهتفللللللتأ  لموتيلللللللدلمن  للللللبر رهةاتيللللللت افقلللللله  لللللل  ولموعيلللللليل
 .لمزييل  لمله تأ يخدلممرولم لمسويبت تأ و 

                                                             
1 : Roger A. Kerin, Steven W. Hartley, William Rudelius, op.cit, p :139. 
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II. ملت ئللد في ولموعيلتخ م مملث ألثلة  نلله طةاهلث لملأشلبتم  لر ئنل  في لمزيليل إن رربلاتالمنات    تك ا 
لمزخيللا لمول   انيموعلد  لمو قل دورتيبل   Exxonف لةلث   لمزيليل ركبلا لم ل لمربحبث ت   فلمزقيتل  يفضب أو أو

  لا لمزيتخ في ل  ئلد.
ركل ن  أن مليت  اي قل  س ووكلا رو لبت  في لموتيجلتط  رقلت ق ورقل ق ريليل Frito-Layأن شةلث لموعت 

 مييحللتأ  ئيكتللث لموتيجللتط  رقللت ق افضللل ن توةو   فلللمو للموعتوبث أمةاكللت في  للل لمولل  ر ةقللت قول  وقافلل  لمولل
 تجموعبلد  في ولين ئ ويلدلم في لمزفضل   ل  ال لمر لملأ ولحل م لملخضلترلموعت أن    لموتي ةاث ولمزثل سأ ولمول  م  لملأوتيتن
 .لموبتئتن في ئ نتيبث حتظا ولملأرز لملمجفا لموقةدواا

III.   ويلتيبلللث م،لللموعموعث تمتملللت  دالللدة مييحلللتأ لمئيكلللتر ول لللةلتأ مككلللا لوللل   ملللا ئلللدس إختااارال المنااات 
 لموي داللد و لله  لللا لمز ئلل  طلل رأ  قللتوث Whirlpoolفموعللث  شللةلث   لموتيلللدلمن ئللين لمز لل لث لمسويبت للتأ

  للة  لمزنب للث في ر ضلل  مللت  توتيللت لمورقللتسأ لأن زلم بللث ئللثو لمن لمويتمبللث  لمولل  ريموعبلل  لموتيلللدلمن في ولأ للة ئتويقللتيث
 (.لمويتمبث لموتيلدلمن في لموتيب أ ما لثات في لهت و  دو س لمو ) لمورقب   ة  في مختيثة عووبق لموة بقبث 

  لمونللتلم أنحللتم جمبلل  في لمزيلليل ر لل لمربحبتأ ر وبللد وركببللا ممتيرلللث  واللمولل ر للتوث رقلليخدم مللت و توتيللت
 نأ مككلا ر ل  أفضل   بلبلع : ألموة لتس قليل متأز ئتويقلتيث تافقلت دوووبث ر توث قيخدمر Gilletteف ةلث 
 لمولل وال ة للتوثف لمزيللتخ  أ للت   لللا لموتيلللدلمن زخيلللا لمو قلل دو ركبللا Exxonأن شللةلث  لموللة    لللا  و أاكلل ن

 .ألمو ق دو خ لمن في لمويموعة ض : أرربات دوونر  
 افل  رتيت  أن مككا لمزثتس   تيب   لا  لمو وال ر توث أاضت ركباأن  ولموع  قتأ لمودووبث مككالموعت 

 قلليخدمر أخللة  م  قللتأ  للد رلموعللت   مخيلفللث ئجةاهللث يتللت  نلللاا ووكيلله لموتيلللدلمن  مللا لمونداللد في تألمزييحلل
 قتل ة مل    لم فن ر Nestlé  لمو وال ور ت   مييحتتهت ما ل  رندا  طةاق  ا لمز دووج لمويكبا لم  لمربحبث
 يفضب أو مجتئهث رةو بث موع أث مخيلفث اقكتفبه قت ة خلجتأ ئت يخدلمم لمويق اق اي وب    لمويقكتفبه
 في إ  اتتهلت في م ل لثفتلر  د ملمول لحظلتأو  ةلم  لث لموو  جنل  لمو  للائتو لب    مخيلفث ئلدلمن في لمزقيتلكين

 لملحبلتة ضر ط ما و   ختم و بلث ئت يتيتر ت رتا اد في اقكتفبه لمر  ن اي  لو   وم   لمونتلم أنحتم جمب 
 .لموب مبث
 لم لللل لمربحبتأ ر وبللللد في لمز  قللللتأ لمودووبللللث رجتيهتللللتلمولللل   تيقللللبجثلمو لموهت للللدة لملأمثلللللث  لللل   ي ضلللل ف
 لمويقللل اق فلللا  للل  تللل لم  فضلللةورات لوللل  للللتن وبثموعلللت  وركببفتلللت ممكيلللت لوللل  للللتن للموعلللت ولموللل وال لمزييحلللتأ
 .1لمودو 

 
                                                             
1 : Roger A. Kerin, Steven W. Hartley, William Rudelius, op.cit, p :140. 
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تميللد إ لل لمربحبث لمزيلليل إو أئنللد مللا لمزيلليل افقلله   / خصاايئص المناات  فااي الأسااواق الدول اا  ثيلثااي
للتللت  تمللث رتخللتل وئلللد لمزي للث ولمويرلبللا ولموضللموعتن وخللدمتأ مللت ئنللد لموتيبلل   ه مثلل  لمون مللث لمويحتراللث   تخ،للف

 لموهةلمرلمأ لمزيت تيث  وما أ   خ،ت   لمزييل لمو لم   مةلم تتهت  يد دوخ س لملأ  لمق لمودووبث مت الر:
و للر تمببلل  لمزييحللتأ في لملأ لل لمق لمودووبللث  فللإن  موعلبللث لمرايللتج   للمناات  الاادولي التجيرياا  العلاماا  .6

 أو لمون ملتأ أو لمونتيلترلمأ أو لملأسملتم لم ليخدلمممةرتيجث ئإ جتم لمزييحتأ   مث تجتراث منبيث؛ فتر  تيلترة  لا 
 لمزيتفقلث  ملا لموقلل   لات   لا لمزقليتل  مكبل   ولتى منلين مييل رنةاا ئرةز ميه م ال أو لموة  م  أو لموةم ز

فبحللد لمزقلل ق لموللدو  أمتملله  للدة خبللترلمأ فبموعللت اينلللق ئيموعببلل  لمزيلليل   لل لمم لمرتيللت  أ للل    للدم تمببلل   لللنيه 
وإايللتج  لللنث دوون   مللث تجتراللث وبم لمصللفتأ يحللددو ت لمز ز لل ن في لملأ لل لمق لمودووبللث )مثلل  مييحللتأ مللا دووس 

ميتينلللت أ للتوب  لمويموعببلل  لمويتوبلللث في أ للل   تمببللل   لللنيه ئن مللث منبيللث شللةق آ للبت لمز ز للث في أورئلللت(  أو لمرتيللت  
 لموق ق لمودو  وق  لموظةو  لمز   دوة:

 .لموقلنث  لا لمزييل مكلكتت تجتراث   مث أولمزييل  لم   وض  -
 .لموقلنث  لا لمز ز    مث أو لم   وض  -
 في لمزييحتأ ما ولمود خس اضموعتت لمو  لمزييل وقل  مخيلفث تجتراث   متأ أسمتم لم يخدلمم -

 .افقتت لموق ق
 .لمودووبث لموق ق في لمزييل  ل  وك  ولمودة تجتراث   مث لم يخدلمم -
 .لملأخة  لمودوس في لمزقيخدمث لمون متأ  ا مخيلفث أ يتيبث   ق ل  دولمخ  خلبث تجتراث أسمتم لم يخدلمم -
 لم يخدلمم   مث تجتراث ولمودة ولأ  لمق لمودووبث لتفث. -

 :لمويحتراث لمون مث  بتمب وأ توب  لبفبثوا ض  لمو ك  لمويت   
   أسيل ب تم  ز العلام  التجيري 69-3الشكل 

 
 
 
 
 
 
 
 

 .066    تئق  مة   لمونموعة  لمةموع دو : رض لمنالمصدر

               

                                      

                                                   

                                  

                             
                   
                             



الدولية الأسواق دخول في التسويقية الإستراتيجية أهميةالثالث:  الفصل   290  

واي قا لمخيبتر لمر  لمربحبث لمو  ريتينتت لمز  قث في تمبب  مييحتتهت  لا  لملأ دلم  لمويق اهبث و لا 
 نةو  ل    ق وق ة ل  م ز .

رنلللد  موعلبلللث لمويرلبلللا لموجةاهلللث لملأرخللل  ولملأ لللة  ولملأ لللت    للمنااات  الااادولي التعلئااا  والتفل اااا  .2
ث إو أن لمويرلبلا اقلت د  للا لملحموعتالث فإضلتلثلة م  موعلث زيجلتيلتأ لملأ ل لمق لمودووبلث  أويكببا لمزيليل و نلله 

ولمو وال ولموعييل  فتور      أن اك ن ميت تيت و ت  لمر ليخدلمم ملا قتيل  لمزقليتلكين  ئترضلتفث إو أاله 
 ئب  لمزييل  ا طةاق     لم يموعتم لمزقيتلكين ودوفنت  ول ةلمم.    أن اقت د في

وإن ا   لملحموعتاث لمو  يحيت تت لمزييل قد تخيلا ما   ق لآخلة  ملث  ليللا ال   لمويرلبلا في ئللد لو 
لموعت أن ا  بث لمز لمص أ ولمزيتووث ريجل  زالتدوة لملحموعتالث ميتخ وتر ورط   يه في ميجهث ئتردوة وألثة  فتفت   

و زقلللتفتأ ط اللللث  للل و  فلللإن قيللل لمأ اهلتلللت  لللبي  ضللموعا طةاهلللث صللنتيث أا  وخ، صلللت إللم لللتن في لمويرلبلل
 .1لموي زا  لموج الث ولموتيجبئث قد ر اد ما لمزيجلتيتأ لمزفةوضث  لا لمويرلبا

وإن الل   لمويرلبللا لمولل   اللدف  لمزقلليتل  و للةلمم لمزيلليل انيموعللد  لللا لمون لمملل  لموثهتفبللث لمةلبللث مللا وبلل  
ولملأشللكتس ولمزلل لمدو لمولل  تجلل   لمزقلليتل   لموعللت أن ووللدة لملححلل  ولمويرلبللا قللد تخيلللا أاضللت  منللتني لملأولل لمن  

فموعث  ئب  أ  مييل في  تي ة حتي    لا أرئنث قج  في لموبتئتن قد مكييل  لملأفلةلمدو  للا شلةلم تت لأن رقل  أرئنلث في 
 لمولرث لموبتئتابث اني له  لمز أ )رق  م  وم(.

يرللاتلمأ لمولل  رجللةلم  لللا  تيلل لمأ لمويرلبللا في لملأ لل لمق لمودووبللث لموعللت أن وحلل  لمورلل   انللد مللا أ لل  لمز
مقلي   لم ليت   و  لم يحددو  مقي   لمودخ  ود  لملأفةلمدو في رلل  لملأ ل لمق  فتولدخ  لمزليخف  انلي  لتدوة 

ئجللو وئتويلللت  شللةلمم لموعبلللتأ أقللل   لموعللت أن لمونلللتدولمأ لمو للةلم بث رنللل ز ملللا لموهبلل دو لمزفةوضلللث  لللا حتدالللد وحللل  
ونتيلل لمأ  لتدوة لملأفلةلمدو في ئللد ملت لمويقلل ق ئ لك  ال مر وولب  أ لتي  ر  فلإن لملحت لث  لمونتيل ة  وبل  إللم لتالع

 .2صراتة رك ن ألبرن وس بموعت إللم لتن لمز    س مكيل   بترة ختصث لحموع  م  اتره
في لمو لمقل  إن لموكثلات ملا لمزقليتلكين في لمونلتلم س اهب موعل ن   علاى المنات  الادولي تأث ر بلد المنشاأ .3

مظتة للت لملخللتر ر وخ،ت ،للتت لمزتدواللث فهللس  وإ للت اهبموع يللت أاضللت مللا وبلل  سمنللث لموتيلللد لمزييحللتأ مللا وبلل  
  فلتين  لمولدوس رل   إاجتيت للت ق الت في أل لتن لمزقليتلكين فبموعلت لللي  ئلثا لم  منبيلث ملا لمزييحلتأ  مثلل  لمزيليل

ئتويقلتيث ولقلبترلمأ وئةاجتابلت ئتويقلتيث ز ئل  لموة لتس وفةاقلت ئتويقلتيث ولنجل ر و  اقلةلم ئتويقلتيث لموبتئتن وأزتابلت 
 لللل   لموقللللموعنث لم بلللدة ولتيلللللد لمز،للللدر اقلللت د لمز  قللللث في رقلللل اق إايت تلللت ئقللللت وث واقللللة في ول للل ل سطث  

 لملأ  لمق لمودووبث  
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  لموتيلللد لملأصلللر أصللي  في ...أأن اثخلل  ئنللين لمر يتيللتر رللثيرات وئتويللت   لل   لللا ر لل  لمويقلل اق لموللدو 
 لا خلق إاجتيت  منين ود  لمزقيتلكين  وأاضت  لا قدرة ميتفقبه ما لمودوس لملأخة  فتيلد لمزي ث  ل  ألثلة 

 أهمبث ما لم   لمون مث وس  بموعت ئتويقتيث إو ئن  لمزييحتأ.
 ددو ملا لمزهلتاب  ره م ل  دوووث ئي داد  في لمو قع لملحتضة مقيي س ومواصفيت المنت  الدولي  .4

ولمز لمصللفتأ ولموعييحلللتأ لمزقلللموع ح ئتيبنتلللت في أ للل لمقتت  و للللا لللل  م  قلللث رلم تيلللث ئيقللل اق مييحتتهلللت في رلللل  
ولمز كلث لمو  ر لم ه لمز  قث  يد ر تييتت في ئب  مييحتتهت في ألثة ملا دووولث لملأ  لمق أن رلي م ب   لمزهتاب   

ييت لل  ملل  لمزهللتاب  ولمز لمصللفتأ لمزجل ئللث  لمزللة  للر  موعلبللث ركببللا مييحتتهللت ملل  للل   لل ق  لللا وللدة بمللت ا
لمول   ا الد ملا ركلتوبا إايت تلت ور زانتلت  إضلتفث إو لولل  قلد تمثل   ل   لمزهلتاب  في ئنل  لملأوبلتن ئنلل  
لمون لم لللق لم موعةلبلللث لموللل  رهلللل  أو تميللل  دوخللل س ئنللل  لمزييحلللتأ إو ئنللل  لملأ للل لمق لمودووبلللث  وللل لم ملللا م،لللل ث 

   لمودووبث م ودة ولموعييحتأ لر ايموعكا ما لمرايتج ولموتيب  في دووس لمونتلم.لمزق ق لمودو  أن رك ن لمزهتاب
لموضلموعتن  ل  و لد ملا لموتيلت   ئلثن لمزيليل  ل   انموعل  ملت  ل  أن انموعلله   ضمين المنت  الدولي  .5

و ل لم انجلر ولموعقلليتل  لموةلمولث ولمرطموعئيلتن  يللد لمو لةلمم  ورنلد لموضللموعتاتأ للمأ أهمبلث لتيلاتة لتيللاتة وبيموعلت اللي  
أ يتيبلللث  فهلللد رقللليخدم لمز  قلللتأ لمودووبلللث إ للل لمربحبث لموضلللموعتن لمز ولللد وكللل  لمزييحلللتأ لموللل  لموتيبللل  في دووس 

رق قتت في لملأ  لمق لمودووبث  وكا ئن  لملأوبتن قد رجل  لملأمة إ لدلمدو إ ل لمربحبث لموضلموعتن لمزكبلا خلت  
 ئك    ق  لا ود   ولو  لموعت الر:

   الدول  رمين لكيفتوح د الالعوامل المشجع  على إعداد إسترات ج    -أ
 ر تئه نةو  لملأ  لمق لمودووبث. -
  ت وث ر لم د لمزييل في  دة أ  لمق دوووبث -
 لموجتيبنث لملختصث ولموعييل ولملحت ث إو زاتدوة دور ث آمتن و  مث لمزييل في ل  لملأ  لمق لمودووبث. -
 و  دو م،در إايتج م ود ولموع  قث ول و  و  دو ئةاتمل خدمر ولموع  قث  لا لمزقي   لمودو . -

 الخيص  بإسترات ج   تك  ا الرمين لكل سوق العوامل  -ب
  دم حتهبق وف رلمأ إقي،تدواث  يد لمرتيت  إ  لمربحبث ر وبد لموضموعتن. -
 .ئترايتج لمزيي   وفي دووس مينددوة حتع نةو  مخيلفث ومهتاب  مخيلفثقبتم لمز  قث  -
 لمخي   نةو  لم يخدلمم لمزييل ئين لملأ  لمق لمودووبث. -
 لمودووبث.لمخي   لمزيتفقث ئين لملأ  لمق  -
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ن متيلدأ دوورة وبلتة لمزيليل اهلدم ملدخ  مفبلدلم و،لي  إ   الدول  في الأسواق دورة ح ية المنت / رابعي
تمللة  للبر  لقلللث مللا لمزةلمولل  في لمزيت للتيث  فتزييحللتأ مثلل  لمراقللتن  قللةلمرلمأ لمرايللتج وصللبت ث لمر لل لمربحبتأ

بمقلي اتأ مخيلفلث ملا لمولةئ  ودور لتأ ميفتورلث وبتتهت  ول  مةولث حتددو ئإنجتز وح  متيبنتأ منين ور صا 
ملا لموييللتف  وئللةلممل لمويقل اق  ولمو للك  لمويللت  ا ضلل  لمزةلمول  لملأرئنللث وللدور وبللتة لمزيليل: رهللدا   لل   اضللل  

 لمنحدلمر  ئر  لمويظة  ا مةولث لموتي   ولمويج اة قتي  طةح لمزييل في لموق ق لأوس مةة.

 
Source : Svend Hollensen, op.cit, p:465.      

 
 

أ ل لمقت مخيلفلث  وملا أ ل  ملت إللم لتالع لمز  قلث ريليل مييحلتأ مينلددوة وتخلدم   لم في لموقل ق لمةللر أ
لمو ص س إو مييل مي لمزن وإطتوث دوورة وبتره     طلةح  ل لم لمزيليل في  لدة أ ل لمق )دووس( ئ لك  مينتقل   

في ئللللد لمرئيكلللتر  لللا وت لللث  وبللل  ايموعللل  لموجلللل   للللا لمزيللليل أوس في ئللللد لمرئيكلللترن و يلللدمت اللل دولمدو لمرايلللتج
لموق ق لمةللر رهل م لمز  قلث ئجلةح لمزيليل إو دووس ممتيرللث لهلت في لمويجل ر لمرقي،لتدو   ورتيلدأ دوورة وبلتة  دالدة 

 في رل  لملأ  لمق لمودووبث  وئ ك  ميثخة     اتيدأ طل  لمزييل ما دووس أق    لم.
ايلللتج وريي لللة لمويهيبلللث فلللإن ر دو لللة لمإن لمرايللتج ئ لللك  مينتقللل  يحلللدت أوس في ئللللد لمرئيكلللتر  وئبيموعللت ا

وفبموعلللت ئنلللد رهللل م لمولللدوس لمرايلللتج اثخللل  خلللله في دووس صللليت بث أخلللة   وملللا ثم في دووس أقللل  رجللل رلم و كللل لم  
  ومللا أمثلللث دوورة وبللتة 2-3أاظللة لمو للك   ئإ للياتلمدو مييحتتهللت مللا زئت يتللت لموقللتئهين ئيكلفللث ز بللدةلمزيهدمللث 

  تأ لمويقبحبث وفي صيت ث للمأ لمويكي و  بت لمونتوبث.في لمو،يتلمزييل لمويموع ل بث مككا لمن ر  د 
 
 
 

      3-20                  
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   منحن يت دورة ح ية المنت  الدولي26-3الشكل 

 
 
Source: Svend Hollensen, op.cit, p:470. 

 
ففلر لملأ لل لمق لمودووبللث ليلللا لمو قللع لمزيلتح ولموعييحللتأ لللر تجيللتز مةولللث ملت مللا  لل ق إو آخللة ورتينللت 
زقللي اتأ إقي،لللتدواث مخيلفللث في دووس مخيلفلللث فللإن لمزيللليل لمزه،للل دو مككللا أن اكللل ن في مةلمولل  مخيلفلللث ملللا دوورة 

للد لمزي لث في ولين اكل ن في في ئ لمنحدلمراتيين ئثن لمزييل في ف ة منبيث اك ن في مةولث  14-3ولمو ك  وبتره  
 في ئلد آخة وفي مةولث رهدا في ئلد آخة و ك لم. اضلمةولث 

   دورة ح ية منت  مع ن في الأسواق الدول   22-3الشكل 
 
 
 

 
 
 
 
 

Source: Svend Hollensen, op.cit, p:470. 
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ولأ  لمق لمودووبلث رند إ  لمربحبث رج اة مييحتأ  دادة  إسترات ج   تطوير المنت  الدولي / خيمسي
ما لمر  لمربحبتأ لملهتمث وليحتح في لمويق اق لمودو   وب  حتهق     لمر  لمربحبث ولموع  قث زالتدوة متيبنتتهلت 

 ور  ب  أ  لمقتت ورن ز م قفتت لموييتفقر ما خ س ركببا مييحتتهت م  ميجلتيتأ ل    ق.
 أشكيل تطوير المنتجيت الدول     -6

 :1لملأ  لمق لمودووبث أرئنث أشكتس ر بقبث ويج اة لمزييل و رولموع  قتأ لمو  ري س في 
 يت  لمونداد ما لموجةق لمو  تمكا لمز  قث ما إضتفث خس  تطوير أو إضيف  منتجيت  ديدة  -أ

 مييحتأ  داد لخس مييحتتهت لملحتوبث وما أهمتت:
 لميت  رل  لملأ  لمق رق اق لمزييحتأ لمةلبث في لملأ  لمق لمودووبث لمو  رنيبر ما و تث اظة زئت يتت في[

حتهق له  ميتف  وإشتيت تأ  دادة      لمر  لمربحبث ما لموقت  ريفب  ت   لا لملأق  في لموتيدلماث 
 و ر مدخ  رخب  لمويكلفث اقتيبت.

  لمليقت  لمز  قث أو ئن   موعلبتأ م  قث أخة  تمل  مييحتأ ما لمزموعكا أن ا  د لهت أ  لمق
ايضموعا ايبحث ولمودة  ر إمت ق ة   قبث لتياتة ما لمويتوبث دوووبث خيموعلث  و  لم لمرليقت  ولمرادمتج 
 لمو،يت بث أو لمويي ا  ما وب  لمزييحتأ.

   مككا ولموع  قث أن رضبا مييحتأ زت رنةضه  ا طةاق اقخ مييحتأ ط رأ ئيحتح ما قتي
 م  قتأ أخة   إس أن     لموجةاهث رند  ات قتا ابث.

  ريثوا ما  دة مةلمو   رتيدأ ما فكةة لمرايتج إو رج اة مييحتأ دولمخلبث  ومككا ر، ر ت  لا أيت
لمويهبب  ثم لمويج اة ثم لمويق اق أو لمويهدا  فك  مةولث ر،تي  ألثة للفث و  قبقع  لا أ ت  

 لمو قع ولمزتس  وئ و  فإن للفث لمتختل قةلمر ختطو ر دولمدو ما مةولث إو أخة .
يليل في مةوللث اضلل لموقل ق أو في مل  ملةور لمو قلع  توتيلت ملت اكل ن لمز تعديل المنتجيت الحيل    -ب

مةولث لمرنحدلمر  واي  زاتدوة في دوورة وبترله  لا طةالق إ لةلمم رنلدا أ  لبله  مثل   ل   لموينلدا أ قلد ركل ن 
ولمويرلبللا أو في لملخللدمتأ لمزكموعلللث  إو وللد مللت فللإن رنللدا  لمزيلليل  في لم لل  ة لمزللتدو  ولله  أو في طةاهللث لموينتيئللث

ق ئيربات لمزييل  ا لو  لمو   اقل ق خلبلت  إس أاله وئقلتي  فلة  لمرخيبلتر لمزق ق إو لملأ  لمق لمودووبث اينل
أمللتم لمز للل اا لم تالل   فلللإي  وبقلل لم مضلللجةاا وهتيلل س لمزيللليل لموللل   قللد مكثللل   ةوضللت اتتجلللث  للا قلللدرة فت ضلللث 
ولموع  قللث  للا وت للث لموقلل ق لمةلللر   لل لم انللي ولموعقلل ق لموللدو  أن لمزييحللتأ  لل  أن ر،للموع  ملل  لملأخلل  

لمون لممللل  لموتيبئبلللث ولمرقي،لللتدواث وكللل  دووولللث  للللا ولللد   فموعلللث  لموقلللبترلمأ لموللل  رقللل ق إو ئةاجتابلللت ئتر يتيلللتر 
 رك ن قبتدوتهت مةل ة في لم تا  لملأمكا .وأ  لموبت ولملهيد    أن 
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إن إ للتدو إ للينموعتسأ  داللدة ولموعييحللتأ لملحتوبللث قللد  إسااتخداميت  دياادة للمنتجاايت المو ااودة  -ج
رك ن و بلث  تمث رميلدلمدو دوورة وبلتة لمزيليل  إس أن إ لتدو لم ليخدلممتأ  دالدة ولموعييحلتأ قلد ركل ن صلنتيث 

لأن لمر يخدلمم لم داد قد يحيتج إو ئن  لموينلدا أ  وقلد رظتلة  ل   لمر ليخدلممتأ في لملأ  لمق لمودووبث  
وثلل ت لمويقلل اق  أو  للا طةاللق لمو،للدفث  وئرلل  لمويظللة  للا لموجةاهللث لمولل  رظتللة بللت لم داللدة في ثلل ت لمزيلليل 

     لمر يخدلممتأ لم دادة فإن  يت  ئن  لمررشتدولمأ لمو  مككا طةوتت:
 ئجةاهث مخيلفث  يدمت اقيخدم م  مييل آخة     مككا لم يخدلمم لمزييل  -
    طتيبنث خ لم  أو خي اتأ لمزييل ر ات إو لم يخدلممتأ  دادة   -
 لمزييحتأ لمر يت لبث قد اك ن لهت   ق صيت بث  ولمونك    -

 
ئبيموعلت لمر يموعلتم لملأو   توتيلت ملت انجلا لأشلكتس مخيلفلث ملا تخجلبس ورجل اة  إلفايء أو حا ا المنات   -د
إس أن  يت  رثلبدلم أق  ر  تت نح  لمويخل  ما لمزييحتأ لموهدمكث لمو وضنبفث    لم ووقل م لملحل   فلإن لمزييل 

بمييحللتأ ضللنبفث قللد ا اللد مللا لمويكللتوبا  ئترضللتفث ولل و   فللإن ملل لمردو لمز  قللث  توتيللت مللت ري لل س لمرويفللت  
ئنبللدلم  للا لم لليخدلممتأ مةثللث  ومللا إوللد  مظللت ة  لل  ميلليل ضللنبا في خللس لمرايللتج  للر نللت ةة  للدم 

لبلث بنلتأ ولملأرئلتح  ول و  فلإن  موعوب  إن اقتيث منبيلث ملا لمزيليل ريليل اقلتيث  لات لتفبلث مكلا لمزتي  لموييت  
 ميتئنث لمزييحتأ    أن رقيموعة رخيتيتر مد  م ترليتت في ض م ررات وت تأ لمو ئت ا ولموظةو  لموتيبئبث.

 عوامل وشروط تطوير المنتجيت للأسواق الدول    -2
في لمو لمقللل  إن لمويبت لللتأ لمو ئلللت ا  لللر اهجلللث لموتيدلمالللث ويجللل اة لمزييحلللتأ  للل لمم في لملأ للل لمق لمةلبلللث أو في 

للللق قلللةلمرلمأ رجللل اة إضلللتفث وللل و  فلللإن نلللةو  لمر للليخدلمم ولموهلللدرة لمو لللةلم بث ر لللك  ميجلملأ للل لمق لمودووبلللث  
 وحتدا  لمزييحتأ  لتويت :

رنللد  موعلبللث رنللدا  وركببللا لمزييحللتأ ضللةوراث  اخااتلاا احت ي اايت وخصاايئص المساات لك ن  -أ
اظللللةلم رخللللي   لمرويبت للللتأ وألولمق لمزقلللليتلكين مللللا  لللل ق إو آخللللة  وللللل و   لللل  رنللللدا  وركببللللا 

 ر  لمربحبتأ لمويق اهبث بمت ايفق م  رل  لمرويبت تأ في ل    ق.لم
إن لموهللدرة لمو للةلم بث وبقللع ولموللدة ولأفللةلمدو في مخيلللا  اخااتلاا القاادرة الشاارائ   للمساات لك ن  -ب

تيبللل  مييحتتهلللت بم لمصلللفتأ دووس لمونلللتلم  وللللر رللليموعكا لمز  قلللث ملللا دوخللل س لملأ للل لمق لمودووبلللث  للل  أن ريللليل ور
 إو آخة وبمت ايفق م  لموهدرة لمو ةلم بث ولأفةلمدو. وأ نتر مخيلفث ما ئلد
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مخيلفلث ملا ئللد   يلدمت ركل ن نلةو  إ ليخدلمم لمزيليل اختلاا ظروا وطرق استخدام المنات  - ا
لآخللة  لل لمم ئقللتي  لمزيللتخ أو ئقللتي  لمخللي   لمونللتدولمأ لمر لليت لبث لأفللةلمدو لملمجيموعلل   اي  لل   لللا لمز  قللث 

 رندا  مييحتتهت بمت اييت   م  نةو  وئبئث ل  مجيموع   لا ود .
  التسويق الدولي  أمداا ضمنإسترات ج   تطوير المنت   -3

 :1ولموع  قث لموعت الر لمودو  لمويق اق أ دلم تخيلا إ  لمربحبث رج اة لمزييحتأ وق  ر  تتأ 
فلإللم للتن منلدس لمويجل ر لمويكي ول  ر ولموعيليل مليخف   مدا المؤسسا  دخاول الساوق الدول ا   -أ

فلللبموعكا ولموع  قلللث أن رهلللدم مييحتلللت ثبللل  اقللليفتدو ميللله ئلللثلثة ملللا لم لللينموعتس  أملللت إللم للللتن منلللدس لمويجللل ر 
لملأ لل لمق لمودووبللث لأوس مللةة  يللد دوخلل س   قللث قللد تخيلللا تمتمللت   ر ولموعيلليل مةرفلل  فللإن إ لل لمربحبث لمزلمويكي ولل

وب  افض  رهدا ر لكبلث مينلددوة ملا لمزيليل ولتى اقلموع  ولموع  قلث لقل  أللبر  لددو ملا لمزقليتلكين في 
 .مةلمولتت لملأوو دولمخ  لموق ق

 س وفتنتللت  للا لملح،للث والي  لول  مللا خل مادا المؤسساا  الحفايى علااى الساوق الدول اا   -ب
لموقل قبث لهلت في م لم تلث لمزيتفقلين فلبموعكا لم ليموعةلمر ت في رهلدا لمزييحلتأ لملحتوبلث مل  إدوخلتس ئنل  لموينلدا أ 

ولولل  إللم للللتن منللدس لمويجللل ر لمو زمللث  لبتللت للللةدو فنلل  ولينللدا أ لموللل  اللدخلتت لمزيتفقللين  للللا مييحللتته   
لمويكي ولل  ر ولموعيلليل ميخفضللت  في وللين افضلل  أن رهللدم لمز  قللث ر للكبلث  داللدة مللا لمزييحللتأ وي لل  خلل  

 ت.في وتس إللم لتن مندس لمويج ر لمويكي و  ر ولموعييل مةرفنلموي كبلث لموهدمكث  
ميخفضللت  إللم لللتن منللدس لمويجلل ر لمويكي ولل  ر ولموعيلليل ماادا المؤسساا  تنم اا  السااوق الاادولي  -ج

مككا ولموع  قث إ لتدوة ر،لموعب  لمزيليل ورهلدا شلك   دالد وله تميموعلت لل  فل ة زميبلث ق،لاتة لملأ ل   و ل  بمثتئلث 
م لمزيليل أو لمز لمصلفتأ لموفيبلث وله  دولمرج اة تجتر  ا موع  لمو ك  لملختر ر ولموعييل وس اةرتيس ئتوكفلتمة لموفيبلث لأ

توللث لمويجلل اة لملحللتدوت في لمزيلليل  لل  رجلل اةلم شللتم  أملت إللم لللتن منللدس لمويجلل ر لمويكي ولل  ر مةرفنللت ففللر  لل   لملح
ئل   للا وقل  ملت     لملأأ  رج اةلم فيبت وتجترات منت وس ا  ط أن اي  لو  لمويج اة ل  ف ة زميبث ق،اتة 

 .مككا إدوختوه  لا لمز لمصفتأ لموفيبث ولموعييل تجد  لمردولمرة لموفيبث في لمز  قث ما رج اة ميت   
 
 
 
 

                                                             
 .201: هاني حامد الضمور، مرجع سابق، ص:1 
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أ لدلم  لمز  قلث ملا مةوللث دوخل س لموقل ق لمودووبلث إو مةوللث لملحفلت   للا  وا و  أاه للموعت لمتجتع
لموقللل ق لمودووبلللث ثم ختوولللث ريموعبيتلللت  لمتجتلللع لمز  قلللث نحللل  قبلللتدوة لموقللل ق وحت ولللع ملللا م قلللا لمولللدفت  ضلللد 
لمزيتفقللين إو م قلللا لمزتللت   ئرلللةز لمويرلللل   لللبت   أاضلللت للموعلللت لتاللع طتيبنلللث لمزيللليل مللةرتيس بمنلللدس رجللل ر 

ختصلث إللم لتالع  للبر رولدلمت  ل لم لمويجل ر  قث إو إمكتابتأ متدواث وفيبث أ  لمويت ع لمزركي و  ر مةرف
لمزيتفقلث دولمخلل  وقل ق ميحتللث نحل  لملحللدة وشلتملث  موعبلل   يتصلة لمزلل ال لمويقل اهر ووبقللع مةلل ة  لللا  ي،للة 

 ولمود ميتت.
 

 إ  لمربحبتأ رج اة لمزييحتأ وق  أ دلم  لمويق اق لمودو :ت  الخ  ولم دوس لموي
 

   تطوير المنتجيت حسب أمداا التسويق الدولي1-3 الجدول

 .902تمد لموضموع ر  مة    تئق   :و:  تني المصدر
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 لأسواق الدوليةل المطلب الثاني: إستراتيجية التسعير

 فهللس الل يرة س لموقللنة لولل   وملل   اللةلمدولمألمز وللد و  لمويقلل اهر لمزلل ال مللا لمو وبللد لموني،للة  لل  لمويقللنات
  لللا رللثيرات  خلل س مللا لمزتيت للث لموكموعبللث  لللا أاضللت الل يرة إاللهئلل   لمراللةلمدولمأ   لللا رللثيرات  خلل س مللا لموللةئ   لللا

 ركل ن أن  ل  ول و  لمويقل اهر  لمزل ال ملا خلة لملأ نيتصلةلمو  للا رفلت لر رلثيرات وله قلنة  لموعلت أن لمولموجل 
 لمويقلل اهر لمزلل ال مللا لمو وبللد لملمجللتس لل   لموقللنةلموعللت أن    لمويقلل اهر لمزلل ال ئهبللث ملل  ميكتملللث لمويقللنات قللةلمرلمأ
 إو ئترضللتفث لللا لمويكلفللث   ث دوون أن ا رلل   يتللت رللثيرات متيتشللة قللة ئ لمر لل لمربحبث رربللات مككللا أاللا لموللدو 
 .ولقنة وقت ث رك ن مت  توتيتلملأ  لمق لمودووبث  في لمزقيتلكين فإن لو  

 وأن تجيتيلله  لل  لمودووبلث لملأ لل لمق في ولأ للنتر لمزقليموعة ضللتيسلمو أن لمردولمرة رللدر  أن لمزتل  فموعللا وئتويلت 
 .طةاهث أفض  دولم موعت وبقع  لملأ نتر ئيربات لمو  رنتلج لمز تل  ما لمونداد

  لمويقللل اهر لمزللل ال  يتصلللة جمبللل  ملللا أولللد لمر للل لمربحبتأ لمزتموعلللث  لللر لمويقلللنات إ للل لمربحبث  موع ملللت 
 تملبتللت ئللدور ت ولمولل  لمراللةلمدولمأ  مللا ولللةئ  لمو وبللد لمز،للدر اللثي  ئبيموعللت ركللتوبا إو  دو رلل لملأخللة  تونيتصللةف

 .لمويقنات إ  لمربحبث
 لموعقللل قينو لمزتموعلللثو   تويقلللناتلمزقلللت   لملختصلللث ئ ملللا  لللددو  للللا اةلللل   للل    لمزجلللل   للل لم فيولهللل لم 

 .لمودووبين
 

  أولا/ مف وم السعر وأمم ته 
 لموهبموعللث  لل  توقللنة  فلموقللنة م،للجل  منللى في لمويظللة   لل   لمويقللنات إ لل لمربحبث ودرلم للث ئدلماللث ليهجللث

 .1لموق ق في زييل أن اقيتيدوه مككا مت ل  ث مك اهإ أخة   وئنتيترة لملخدمث  أو ولقلنث لمويتيتدووبث
  ل  فتوقلنة أو ل   اجلتق  للا  مت خدمث أو زييل لمزدف   لمزتس ما متيل،    لموقنة منى  أضبق فيو 
 .2لملخدمث أو لمزييل لم يخدلمم أو مي  إ ف لم د  لا ول ، س لمو ئت ا ايخلا  يتت لمو  لموهب  ل  مجموع  

مككا رنةاا لموقلنة ئثاله ألموهبموعلث لمزنجلتة وقللنث أو خدملث ولمول  الي  لموينتيلات  يتلت ئ لك  اهلد   لموعت 
فتزيفنث لمول  يح،ل   لبتلت لمزقليتل  ملا شلةلمم لمزيليل انلبر  يتلت في شلك  قبموعلث منبيلث الي  رةجميتلت ملا طلة  

 .3فتوقنة إللم    مهبت  ولهبموعث لمزدرلثأ  فنثلمز  قث تمث   نة منين ادفنه لمزقيتل  ثميت له   لمزي

                                                             
1 : David L. Kurtz, op.cit, p :606. 
2 : Philip Kotler, Gary Armstrong, op.cit, p :290. 

 .290: محمد فريد الصحن، مرجع سابق، ص:3 
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 ملا لهلت زلت لمويقل اهر لمزل ال إ  ربحبث في لمزك اتأ أ   ما ل يت في لمويقنات إ  لمربحبث أهمبث ريموعث و 
 لمز  قللث دولمألمإاللة   لللا متيتشللة رللثيرات ولله زللت لموقللنة أهمبللث ورلل دولمدولمويقلل اهر   لمزلل ال  يتصللة ئللتقر  لللا لمأرللثيرات 
 .ولمودووبث لمةلبث لملأ  لمق في ولموتيهتم دوموع  ،لمو  لا لمز  قث قدرة مد  حتداد ول و  أرئتوتت تويت ئو 

 لمويقللنات قللةلمرلمأ رقللييد لمةلبللث لملأ لل لمق في لمونتملللث ولمزي  للجث لمو،للراتة لمز  قللتأ مللا ولنداللد ئتويقللتيث
 لملخدمللث  أو لمزيلليل ورقلل اق وإدولمرة و ايللتج  لمزهللدرة لمرجمتوبللث لمويكلفللث تخ،للب  مللا ئقللبجث  موعلبللث لللا  اقلتيبت

 ري هلق سلمول   ولمزتيبنلتأ لمويكلتوبا زالتدوة  يلد لمز  قلتأ لهل   لمز تل  ري ثو   ميت   رئ   تم، إضتفثئ
 ئكثللات  لول  مللا رنهبلدلم ألثللة  لر لمويقللنات قلةلمرلمأ لمودووبللث لملأ ل لمق في  لولل  ومل   زيتفقللينئقلتي  زالتدوة لم

 لمزيقلتر  ولمويضلخ  لمو،لة   أ لنتر في لمويهلتيلتأ مثل  إضلتفبث  لملختر بلث لمون لممل  ملا ئنلددو ريلثيرة لأيلت ولول 
 .1لمويحترة ومكتف ث لمزهتاضث لمويث ات  مث  لموتيدالث لمودف  و ت   ولم يخدلمم منبيث ئلدلمن في

 
 / إسترات ج يت تحديد السعر للأسواق الدول   ثين ي

وملللا  إن صللبت ث إ لل لمربحبتأ لمويقللل اق لموللدو   لل  أن حتللل ز  لللا لم يموعللتم لتيلللات مللا إدولمرة لمويقلل اق 
لمردولمرة لمونتملث ولموع  قللث لمولل  رجموعلل  دوخلل س لملأ لل لمق لمودووبللث  في لمو لمقلل  إن مك اللتأ لمر لل لمربحبث لمويقلل اهبث 
لهللت أيرللة لتيللات ومتيتشللة في زاللتدوة لموتيبلل  ولموةثبللث  مللا اتوبللث أخللة  انللد لمتخللتل قللةلمر لمويقللنات مللا أصللن  لموهللةلمرلمأ  

 :2ل اه اف ز لملأخ  ئنين لمر يتيتر  دة   لمم  أهمتت
 لمويهداةاث وليكتوبا وق  طةق وقتبت. لموهب  -
 ر قنتأ  ل   لمو ئت ا تجت  مخيلا لملأ نتر لمزموعكيث. -
 أ نتر لمزيتفقين وردوودو أفنتله . -
 لمويدخ  لمةيموع  ولدووث ما خ س لموةقتئث  لا لملأ نتر. -
 خبرة لمز  قث في لملأ  لمق ولمرايتج. -

لمول    نل  متموعلث ميخل  قلةلمر لمويقلنات لملأملة ث لمودووبث تخيلا  ل   لمون لممل  ملا ئللد لآخلة  تووفي لموق
  اف ز أن حتددو لموقنة لملأفض  وتيب  لمزييحلتأ في لل  حتداد إ  لمربحبث لمويقنات لمودو  وإنأصن  ئكثات  

ئللد رة لل  لمز  قللث خدميلله  ل الله  لل  لموهبللتم ئينللدا أ ضللةوراث وضللموعتن لمويحللتا  في لملأ للنتر ومللا أ لل  
 يللد حتدالللد في لملأ لل لمق لمودووبللث  لموعللت اي  لل   لللا لمز  قللث لملح،لل س  لللا لموللةئ  لمزة لل   مللا لمر لليثموعتر 

لملأ نتر لمودووبث منةفث دور ث لملحةاث في حتداد أ نتر لموتيب   ففر ئن  لملأ  لمق مككلا أن ر لم له  لدة ولتسأ 
و تدوة رك ن أ نتر لمز لمدو لمور لم بث لملأ ت لبث ر لموح ما رقتئث لمودووث لملحتزمث في حتداد لموقنة إو لملحةاث لمويتمث  

                                                             
1 : Svend Hollensen, Global Marketing, op.cit, p :518. 

 .209: رضوان المحمود العمر، مرجع سابق، ص:2 
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لملألثللة رقتئللث مللا قتيلل  لموللدوس  في وللين أ للنتر ئبلل  لمويحتبلل لمأ لمو،لليت بث فريتللت تخضلل   للتدوة لأ للنتر لموقلل ق   
   واك ن أمتم لمز  قث  تدوة  دة إ  لمربحبتأ وي داد لملأ نتر  ينةز ئنضتت فبموعت الر:لمودووبث

  لل  حتدالد لموقلنة قتيلفي لموندالد ملا لمز  قلتأ  انيموعلد  مدخل التكيل ا في التساع ر الادولي  .6
ولموقللنة لمةللددو  لل   لضلل  إو قللتا ن لموقلل ق  وأن ضللر ط لمزيتفقللث شللرم  لللا لمويكللتوبا لموكلبللث و ايللتج  

 ولمو ئت ا رفةز  لا لمز  قث لموضنبفث ولمو،راتة لموتيب  ئث نتر ميخفضث.
وفي  موعلبث لمويق اق  رك ن منةفث لمويكتوبا ضةوراث و تملث  لدلم  وولتى أن  ل لم لموقلنة  ل  أن س 

 ونيتصة لمزة نبث لمزه ن بم شةلمأ أخة  في لموق ق.انيبر أود لم
وفي لمويق اق لمودو     حتداد ئ ض ح متللم اني ئتويكلفلث لموكلبلث ولموعييحلتأ  فتةت لتيث لموي لبلبلث 

لمويكلفلث ميضلموعيث لمويفهلتأ لموثتئيلث   لم رهدم لموهب  لمزخيلفث وهب  لمويكلتوبا زيليل ئتو لك  لمول   ركل ن ئله
ملللث ولموعيلليل رنللد لملأ للت  وي داللد  للنة لمزيلليل ولموع لل   لمويتللت ر في وللتس قبللتم فتويكلفللث لمويتت بللث ولموكت

 لمز  قث ئتلأ تيتم لتملث ولموعييل لمز،در.
لموقنة ئتر يموعتدو  لا ركلتوبا لمزيليل إو لحظلث اي  لمويقت    أمت في وتس لموتيب  إو أود لمو  جتم

لمةددو ما قتيل   ةفلث لمويحلترة لمونتزبلث  incoterms هد لمو،فهث ئين لموجةلم  لمزنيبث  فث ل   لمويقلب  
 اقموع  ئي داد قبموعث حت ا  لمزلكبث ئدقث ولبفبث ر زا  لمويفهتأ ولمزيجلتيتأ لملأخة  ئين لموتيت   ولمز   .

لموعللت  للل  لملحللتس في لمويقلللنات ولأ للل لمق لمةلبللث فلللإن لموجللل  النللل  لمولللدور   التسااع ر وفقاااي للطلاااب  .2
ودووبلللث  في لمو لمقللل  س ا  لللد مقللليتل   لللتزر وإن لموقلللل   لملأ ت لللر في رقلللنات لمزييحلللتأ لمزنلللدة ولأ للل لمق لم

لمو لللةلم ر ول ئلللت ا ليللللا ملللا ئللللد لآخلللة وقللل  لموتيبئلللث لمسقي،لللتدواث لموللل  حتلللددو لموهللل ة لمو لللةلم بث ووقللل  لموتيبئلللث 
لمس يموعت بث ولموثهتفبث لمو  رض  اظتم خت  ولهب  ولمونتدولمأ ولمويهتوبلد  لموعلت أن لمزةوالث لموقلنةاث ولجلل  تخيللا 

ئلد لآخة  فبموعكا أوبتالت لمن نجلد  لدة أ ل لمق لهلت مةوالث لموجلل  لموقلنةاث افقلتت ئتويقلتيث  ئ ك  مل    ما
زيلليل منللين  واة لل  لولل  إو نللةو  لمزيتفقللث ولموللدخ  لموفللةدو  لمزخ،لل  و افللتق ولمونيتصللة لملأخللة  لمزلل يرةة 

اللث ئللين وتمكللا مللا إ للتدو أفضلل  مهتر فيقللت د مةواللث لموجللل  في حتداللد مقللي   أ للنتر لموقلل ق   لللا لمزةواللث  
وح  لمزتيبنتأ ولملأرئتح  ففر وتوث لمزةواث لموقلنةاث لمزةرفنلث رهل م لمز  قلث ئيخفلب  أ لنتر ت ملا أ ل  زالتدوة 
لموجللل   لللا لمزييحللتأ ئيقللتيث رفلل ق اقللتيث لمر،فللتز في لموقللنة  و لل لم الل دو  إو لملح،لل س  لللا  للتم، رئلل   

 .ث لمويحتراث لمز ت رةث للمأ لمون مللر ألبر  ولمونك  ص ب  ئتويقتيث إو لمزييحتأ لمويفتخةا
إن لمزيتفقث لمويتمث لمو  رفةز رشد و ه ابث لمز    و موع مبث  تحل ل المنيفس  وأسعير السوق   .3

لمزييحلللتأ  لللات م  للل دوة في لمو لمقللل  لمونموعللللر  وئتويلللت  فلللإن  لللنة لموقللل ق لموعلللت رلللي   لبللله لمويظةالللث لمسقي،لللتدواث 
ئتويقللتيث إو أ للل  لمزييحللتأ  للات م  لل دوة أاضللت  ولل و  ومللا أ لل  حتداللد إ لل لمربحبتتهت لموقللنةاث  لل   لللا 
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  ئنين لمر يتيتر لمزيتفقث في لموق ق دوون أن اك ن ما لموضلةور  لمرتيلت   ل   لمزيتفقلث  فتز  قلث لمز  قث لملأخ
رقللليجب  أن رقللليفبد ملللا مبللل ة لموقلللنة لمو ملللا   لممللل  أخلللة  أ ت لللبث للللت  دوة ولموللل وال وخلللدمتأ ملللت ئنلللد 

ئتيللد لمزي لث  لمزيليل دوورلم  تملت للتلح  لمول طي أو لمويلثيرة لموتيب ...  ففر لمويق اق لمودو  رلنل  ئنل  خ،لت   
و و      لا لمز  قث قبت  ئدقث لمزيتف  لمو اهتط لموضنا وداتت ومت تمثلله ولأ تال  ئربلث حتدالد مقلي   
 للنة ت ئتزهتراللث ملل  أ للنتر لمزيتفقللين لمةلبللين  ومككللا أن اظتللة لموقللل   افقلله بمللت للل  أيرللة ئلللد لمزي للث  لللا 

 لموقل   لمو ةلم ر و لا لمزقي   لملأ نتر.
ره م  ل   لمر ل لمربحبث  للا حتدالد أ لنتر لمزييحلتأ   Skimming السوق إسترات ج   كشط .4

ئتلحلللد لملأ للللا ولقلللنة ولوللل  ملللا أ للل  لملح،للل س  للللا أللللبر لموعبلللث ملللا لمرالللةلمدولمأ ولملأرئلللتح في فللل ة ق،لللاتة  
ورقيخدم     لموجةاهلث  يلد رقلنات لمزييحلتأ لم دالدة أو لموفةالدة أو لملختصلث  و يلدمت ال دولمدو  لةز لمزييحلتأ 

ردر بت  وإن لمويحتح في     لمر  لمربحبث انيموعلد  للا  لة ث ردو فنل    لمر،فتز في لموق ق تمب  لملأ نتر نح
لمزيتفقللين في رهلبللد أو طللةح مييحللتأ ئدالللث  و لل  أن ر،للموع  لمزييحللتأ ويلللي وت للتأ لمو ئللت ا وأن ركلل ن 

 ميموعب ة وحتهق رلموث ألبر ول ئت ا.
 :1وكا  يت   دة م ك أ ر لم ه إ  لمربحبث ل س لموق ق أهمتت مت الر

 لمز  قث لمو  تمل  و،ث   قبث صراتة  يينةز زيتفقث خلبث شدادة. -
إن لمةتفظث  لا مييل ئي  بث  توبث ايجل  م لمردو لتياتة ووض ر خلر مل     و    لمزتموعث قد  -

 رك ن صنتيث في لملأ  لمق لمودووبث لموتينبدة.
مككا أن ا دو  إو نت ر إللم لتن لمزييل ووبدلم ورخب،ت   لمم في لموتيلد لملأم أو في ئلد آخة  فت لم  -

 لموق ق لموق دولمم ولمايهتس لمزييل ما ئلد لآخة .
ره م     لمر  لمربحبث  لا دوخ س لملأ ل لمق ئتلحلد   Penetration إسترات ج   إختراق السوق .5

دوى ولأ نتر بد  لمخ لمق لموق ق ولملح، س  لا و،ث   قبث  بدة  وريجل   ل   لمر ل لمربحبث لموهلدرة لملأ
دوة لمزتيبنتأ ممت ا دو  إو طةح لمزييحتأ ئث نتر ميخفضث  وئتويت  زاتلمويكتوبا لموكلبث و ايتج  لا تخفب  

لمزيتفقللث وبلل  ا،للتي  وكللا لملخجللة  لل  إللم ئهبللع لملأ للنتر ميخفضللث  للدلم ئقللتي  وحتهبللق وفلل رلمأ لملححلل   
   ولم يتيتر  لو ا  بث ميدابث.لمزييل  ات  داة ئثهث لمزقيتل

 
 
 

                                                             
 .285: رضوان المحمود العمر، مرجع سابق، ص:1 
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 تسع ر المنتجيت الجديدة في الأسواق الدول     إسترات ج  23-3الشكل  
 

 

Source
 
:
 
Svend Hollensen, op.cit, p

 
:522.

 

 

 
فللةو  في لموللدوس  في وتوللث لمز  قللتأ لمولل  وللداتت ر التحوياال وتسااع ر المنتجاايت المصاادرة يأسااع .6

وتينضلتت لمولتين  لموندالد ملا لمزييحلتأ  واظلةلم لأن لل  فلة  ايظلة ما     لموفةو  ئتيب   لموندادلملأ يتيبث  وره م 
إوبلله لموعةللل  رئلل  مقلليه  اقللت  في حتهبللق لموللةئ  لمرجمللت  ولموع  قللث  فللإن لملأمللة ايجللل  حتداللد  للنة منللين 
ولموعييحتأ ولمو  ايظة إوبتت ما  تا  لموفة  لمول   اقليلموعتت لثاله ا ل اتت  وملا  تال  لموفلة  لمول   اة للتت  

مت اك ن لموفة  لموتيت      قق  إايت ر ولموهق  لمز     ل  ققل  لموي،لداة أو أولد لموفلةو  لثاه اتيبنتت  و يد
لملختر بلللث ولموع  قلللث ا،لللتي   لللنة لموي  اللل   للل ملم ملللا لمويكلفلللث و للل  أخللل   في لمر يتيلللتر  يلللد حتدالللد لموقلللنة 

مةرفلل  لأن للل  فللة  اضللبا  للتم، لموللةئ  لملخللت  ئلله  لللا لمويتللت ر ولموع لل    وئلل و  ا،للتي  لموقللنة لمويتللت ر 
وقللنة  و لل لم الل دو  إو رللثيرة متيبنللتأ لمز  قللث واضللنا مةل  للت لموييتفقللر  و للتدوة مككللا إ لليخدلمم إوللد  لم

 لملأ توب  لملآربث في حتداد أ نتر لموي  ا :
 . يت  مثب  ولموعييل لمزجل   حتداد أ نتر لموي  ا  وق  لملأ نتر لموقت دة في لموق ق إللم لتن -
 فث لمزييل.حتداد  نة لموي  ا  ئإضتفث  تم، رئ  يرتئع  لا ركل -
مككا لمسرفتق  لا  نة لموي  ا  ما خ س لمويفتوز  لا لموقنة ئين لموهقموعين لموتيت   ولمز      -

 لمز ترلث في لموةئ  ئيق  خددوة اي  لمررفتق  لبتت.ثب  ري  
رفبد     لملأ توب  ما مي   نة لموي،داة ما لمرررفت   وئ و  حتتف  لمز  قث  لا زئت يتت  موعلبت 

 .1و لا و،يتت ما لموق ق وم قنتت لموييتفقر

                                                             
1 : Michael R. Czinkota, Ilkka A. Ronkainen, op.cit, p :550. 

إستراتيجية كشط السوق 
(Skimming)

سعر أعلى 

إستراتيجية إختراق السوق 
Penetration

سعر أدنى



الدولية الأسواق دخول في التسويقية الإستراتيجية أهميةالثالث:  الفصل   303  

لمز  قلث إو  لدة دووس  متموعلت للتن لملأ لل      يلدمت ر،لدر التسع ر علر الأساواق المختلفا   .1
 ب ،لل   لللا منل مللتأ مللا مخيلللا فةو تللت في لمزيتيلل  في لموي،للداة  فإالله  لل   لبتللت أن ري قلل  أن لمز لل   

لملأ لل لمق لمودووبللث وس  للبموعت ئت لليخدلمم لملأا اللع وتوبللت  فللإللم لتاللع أ للنتر لمزييحللتأ مخيلفللث لثللاتلم مللا  لل ق 
لآخة وويف  لمز  قث  فقيك ن ردوة فن  لمز     للتيبث  لدلم واي ولد وداله شلن ر ئنلدم لموثهلث تجلت  لمز  قلث  

  أو لملخجة مككا ولموع  قث ما:وما أ   تخفب    لم لملأيرة لموقلي
 فةوقتأ لملأ نتر لمزهدمث في مخيلا لموفةو .رهدا مجموع  ث ما لملححل لمزيت تيث ويبراة  -
تجي  وض  فةوقتأ أ نتر  توبث  وما لموضةور  لمويكبا م  لموضر ط ولمروي لممتأ لمةلبث ولموتي    -

  ا لمويحتا  لمونتم.
وفي لمويتتالث  إن ف لل  جمبلل  لمونيتصلة لمزلل يرةة في صللبت ث إ ل لمربحبث لمويقللنات لموللدو  اتيلين ئ للك   لللر 

 ل ق  لل  لمتختل قةلمر لمويقنات  وأن ولتت افل ز منةفلث رتملث و بلدة لحتولث لموجلل  ولمزيتفقلث ونلةو   صن ئث 
في مخيللا لمولدوس  وافل ز  ئدقلث ولملأ لنترلمول   اقلموع  بمنةفلث لمويكلتوبا  لموكف مةدولمرة تم لمروأاضت منةفث اظ

ووكلل  فللة  ووكلل  مل ز  أو شللةا   فتوي  لل  لموللدو  ولموع  قللتأ لمونتمللث ولموع  قلث حتدالد ورنةاللا لملأ للدلم  
 لمويقنات لمزيت تيث.لمويت  ث  بنيموعد  لا إ  لمربحبث 

 
 ثيلثي/ العوامل المؤثرة على قرارات التسع ر في السوق الدولي 

وأخجة لموهةلمرلمأ لمو  ريخ  ت لمز  قث زت لهت ما رثيرات متيتشة إن قةلمرلمأ رقنات لمزييحتأ تمث  أ   
 لا وح  لموجل   لا  لنتت وإاةلمدولمتهت وأرئتوتت      لموهةلمرلمأ    أن رك ن في ودودو منبيث تمث  لملحد 
لملأدوى ولملأ لا لمو  مككا لموي ة  ئبيتموعت  فتلحد لمودني مكث  للفث إايتج لموقلنث أمت لملحد لملأ لا فت  أق،ا 

كا أن رتيت  ئه لموقلنث في لموق ق دوون خقترة ولمزد  ئين لملحداا ايثيرة ئتونداد ما لمزيراتلمأ ميتت مت مت مك
   خت  ئتز  قث لمزينلهث ئتزيراتلمأ لمودلمخلبث  وميتت مت    خت  ئتوتيبئث لملختر بث لموعت    م ض  في 

      لم دوس لمويت :
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 الدولي  العوامل المؤثرة على التسع ر 9-3 الجدول
 

 المتف رات الخير    المتف رات الداخل  
 خ،ت   لموق ق أ دلم  لمز  قث

 دوولمف  لمو ةلمم ومندس ركةلمر لمو ةلمم ولموعقيتلكين   يتصة لمز ال لمويق اهر لملأخة 
 مةواث لموجل   لا لمزييل سمنث لمز  قث

 لمزيتفق ن في لموق ق م لمصفتأ لمزييل
 ولموهتا ابث ولتيلد لموظةو  لمسقي،تدواث ولموقبت بث لمويكتوبا

 لموي لمور لملأخ قبث في لموينتم  لفتمة لمردولمرة
 .930ئدا  جمب  قدو  مة    تئق   :  المصدر

 
ملللت لللل  أ لللدلم  لمز  قلللث  تخيللللا  للل   لملأ لللدلم  ملللا م  قلللث لأخلللة   وملللا رلللل  لملأ لللدلم   في

لمودووبلث  وقللد لملح،ل س  للا م قلل  في لموقل ق و اجلل ق نحل  و،للث أللبر و لل ق أو ل  بمللت في لول  لملأ لل لمق 
اك ن لملهد  مقي   لموةئ  لمزةلمدو حتهبهه  لا لملأم لمس لمزقيثموعةة وختووث لمةتفظلث  للا قبلتدوة لموقلنة في لموقل ق 

 و ات ت ما لملأ دلم  بمت في لو  ختووث إخةلمج لمز  قتأ لمزيتفقث لهت في لموق ق.
كتمل  فلإن أ  ا لتط أو وئتويقتيث ونيتصلة لمزل ال لمويقل اهر لملأخلة   فتيموعلت أن لمونموعل  لمويقل اهر لل  مي

  م ميله ال يرة أو ايلثيرة ئتونيتصلة لملأخلة  ولموعل ال لمويقل اهر للتو وال ولمر ل ن ولموي زال ...  ول و  سئلد ملا 
 م وظث لمو لمئس ئين مك اتأ لمز ال لمويق اهر ورثيرات ت ورثيرة ت ئتوقنة.

 ما لمزقيتلكين أمت سمنث لمز  قث  في توس لمونداد ما لمز  قتأ لملحفت   لا سمنيتت لأن لموكثات
اةئج ن سمنث لمز  قث ئي  بث لمزييل لمزق ق ولموي لممتت بمت رينتد ئه ولموتيلد لمو   أايحع فبه ولمون لمم  لمز يرةة في 
قةلمرلمأ لمز  اا  وو و  ريخ  لمز  قتأ مخيلا لمر ةلمملمأ ول فت   لا سمنيتت ود  لمزقيتلكين لر س 

 رفهد  .
قللدرة لمز  قلث  لللا وضل  لموقللنة لمزيت لل  لمول   اللدف  لمو ئللت ا ورلنل  م لمصللفتأ لمزيليل دوورلم متموعللت في 

و ةلم تت  وما رل  لمز لمصفتأ لمزقي   لمويكي و  ر ولموعييل  وب  للموعت زلمدو   لم لمزقي    ن  لمزيليل ميموعبل لم 
  ا لمزيتفقين وانجر ولموع  قث لموهدرة  لا حتداد لموقنة دوون لمس يموعتم ئث نتر لمزيتفقين.

ملل  لملأ ت للر في حتداللد لموقللنة  فهللد حتللددو لمز  قللث أ للنتر ميخفضللث  يللدمت أمللت لمويكللتوبا فينيللبر لمونت
ري ق  أن ريخف  لمويكتوبا ايبحث زاتدوة وحل  لمرايلتج وئنلد لمليقلت  لملخلبرة ولمزنةفلث لمول  تمكيتلت ملا حتهبلق 

 أرئتح في لمزقيهتي .
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وقلللدرلمته   للللا حتلبللل  ورلنللل  لفلللتمة لمردولمرة ولمزيموعثللللث في ا  بلللث لمزللل لمردو لموتي لللةاث لمونتمللللث فبتلللت وخلللبرلمته  
لمون لمملل  لمزلل يرةة في قللةلمر لمويقللنات وصلل س إو لموهللةلمر لمزيت لل  لموللدور لمزتلل  ز لم تللث لمزيرللاتلمأ لملختر بللث لمولل  رلل يرة 

  لا إاةلمدولمأ لمز  قث ما ا تطتت لمويق اهر ومقي   لملأرئتح لمو  مككا أن حتههتت مخيلا لملأ  لمق.
   لموقلل ق ولمولل  بم  تيتللت اهللب  لمزيلليل ور للموع  لمون لمملل  أمللت لمزيرللاتلمأ لملختر بللث  ولمولل  ريموعثلل  في خ،للت

لمودمكرةلمفبث ولمونتدولمأ ولمويهتوبد ولمر يتيترلمأ لمسقي،تدواث وقتي س لمزقليتل  ولموعيليل ولم ليخدلممه وله  مملت ال يرة  للا 
طتيبنللث لموجللل  منللبر  يتللت بمةواللث لموجللل  لموقللنةاث ولمودخلبللث لمولل  تخيلللا لثللاتلم مللا  لل ق لآخللة  و لل لم ايجللل  

تأ  لا  ل   لمزيرللاتلمأ ول قل    للا دوولمفل  لمو لةلمم وللد  لمزقليتلكين وختوولث لمويلثيرات فبتلت و،للت  رل فات منل مل
لمز  قث أو لمويكبا رتينت لهت  ول و  لملأمة ئتويقتيث وضةورة إ ةلمم لمودرلم تأ ولموتي ل ت ولينلة   للا  لتدولمأ 

ملللا لموي صللل  إو حتدالللد  لمو لللةلمم ولمزيتفقلللين في لموقللل ق ولم للل لمربحبتته  وقلللدرلمته  لموييتفقلللبث ويموعكلللين لمز  قلللث
مقللي   لموقللنة لملحهبهللر زللت ولل و  مللا رللثيرات  لللا وحلل  لمزتيبنللتأ ومقللي   لملأرئللتح  وس اي قللا لملأمللة  لللا 
ولمق  لمزيتفقث لملحتوبث في لموق ق ئ  سئد ما لم يتيتر لمزيتفقين لمةيموعللين و  لم لق لمولدخ س إو لموقل ق  ومقلي   

 أو إويكتر( ويكببا لموقنة رتينت و و . لموي ك  في لملأ نتر في ن  نةو  لمزيتفقث )رتمث
 أمت لموظةو  لمسقي،تدواث ولموهتا ابث ولموقبت بث في لملأ  لمق فهد

وئتويقللتيث وليلل لمور لملأخ قبللث في لموينتملل  فتللر رينلللق ئيظللةة لمزقلليتلكين في لموقلل ق إو م،للدلمقبث لمز  قللث في 
وا  بيللله ولفتمرللله وقدررللله  للللا إشلللتيت  وت لللتأ   ةوضلللتت ولموي لممتلللت بملللت رينتلللد ئللله وللل س لم لللينموعتسأ لمزيللليل

 لمزقيتل  ورثيرات لو   لا لمويظةة إو لموقنة لموعهبت  ولهبموعث ولم  دوة  يد حتداد  في لموق ق.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

تم التطرق إليها في القصل الأول
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 في الأسواق الدولية  : إستراتيجية التوزيعالثالثالمطلب  

ر لم للله لمز  قلللتأ في وقييللللت إن مقلللثوث لمولللدخ س إو لملأ للل لمق لمودووبلللث رنلللد ملللا لموهلللةلمرلمأ لملهتملللث لموللل  
تخيبتر لملأ لل   لمزيت ل  ولدخ س ئنل  لملأ ل لمق ئق لمودووبث  لم   لملحتضة  فتيند أن رهةر لمز  قث دوخ س لملأ

  اكلل ن لموي للد  لمولل  رأايت للت  للتئهت لمزقلليتدفث لمولل  لمخيترتهللت ئتر يموعللتدو  لللا مجموع  للث مللا لمزنللتاات لمز ضلل  بث
 خ  رل  لملأ  لمق لمودووبث.دولمأمتم لمز  قث    ر زا  مييحتتهت لمزهتي  

 لمز  قلتأ ملا لمزييحلتأ اه   ا لمزق ووث لموي زا  قي لمأ مخيلا ميتق ث    لمزجل    لم ما ولمورةز
 أرلمولموهلللةلم لمولللدو  لموي زاللل  وطلللةق لمودووبلللث لموي زاللل  قيلللتة زفتللل م ايجلللةق  للل    وئتويلللت  ولموعقللليتلكين لمز،لللينث
في لملأ ل لمق  لموي زال   يلد لمردولمرة طلة  ملا لمزيتينلث لمربحبتأ ل  ولمر لمودووبلث  لموي زانبلث لموهيل لمأ رئتخيبت لمزةرتيجث
 .لمودووبث

 لموةافبللث  أو لملحضللةاث لمزيللتطق في  لل ق  للل  وفي ئلللد للل  فيالتوزيااا الاادولي   وأمم اا  أولا/ مف ااوم
 ي زالل لمو  موعلبللث ي للموع   فلموي زالل   موعلبللث خلل س مللا لمويتتاللث في ييهلل ر ولمو،لليت بث  لليت لبثلمر لمزييحللتأ جمبلل 
 لمو  لجتم وئلين ولمو  جتم لمزييحين ئين تيب لموو   ةلمملمو مفتوضتأو  لمزلكبث مي   لموقل   ور زا  لموفب ات بث نت ثلمز

 .ولمو ئت ا
 لموهضلتات  ل   لمودو  لمزق ق ر لم ه لمو  هيتةلمو لم  لمربحبث لمخيبترلمزقت    يد  ما لتياتة مجموع  ث و يت 

 تيللدلم  لمو ئقللتي  تخيلللا كيتللتوو لمةلللر  لموي زالل  في ا لم تتللت لمولل  رللل   للا تمتمللت مخيلفللث للمتهللت وللد في وبقللع
  لمزقليخدم إو لمزيليل ملا لموقلل  تمةاة اي  خ وه ما ر زا  بك     ق ك   فللموق ق وأ تط هيتةول خيلفثلمز

 لمزيتفقلثمخيلفث لمو نت ا ولملأا جث ولمول  رنكل   لمو  جتم ما ميي  ث مجموع  ث يت   لملهبك    لم دولمخ وب  
 .لمسقي،تدواث ولموييموعبث ولمويهتوبد  لموق ق  وخ،ت   لموهت موعث 

 منظلل  فلإن    لهلل لملمويتلت بين لمزقليخدمين إو متيتشللةة مييحلتته   نتيبنللا لمزييحلين ملا قلبلل   لددووبملت أن 
 .لملأ  لمق إو مييحتته  ويهدا لمو  جتم قيخدملمز  قتأ ر

 ملللا مجموع  للث تيللترة  للا   فللإن قيللتة لمويقلل اق أو لموي زاللل   لل  Kotler & Armstrongووقلل  
 .1لمس يت   أو و  يخدلمم ميتوث لملخدمث أو لمزييل  ن   لا رقت د لمو و   لمز لمئجث لمزيظموعتأ

 لموهبلللتم ته تمقللل ووب  للللا رهللل  لموللل اا دولململأفلللة و  لمز  قلللتأ مجموع  لللث:أ ئهيللل لمأ لموي زاللل  لمولللدو  واه،لللد
  للل لمقلملأ في لمو ئلللت ا إو لمزييحلللين ملللا لمزييحلللتأ رلللدفق ئنموعلبلللث ولمزةرتيجلللث لموضلللةوراث  لمو نلللت ا ملللا بمحموع  لللث
 .أ2قيتدفثلملأ يتيبث لمز

                                                             
1 : Philip Kotler, Gary Armstrong, op.cit, p :341. 

 .22 :ص ،2002،الأردن، وائل دار التوزيع، قنوات إدارة ،الضمور حامد هاني: 2 
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 أو لمزقيتلكين م  لملخدمث  م ودو أو ييل لمز رئس  لا نموع قيتة لموي زا  ر ئثن Morelliواة  
 .1لموق ق إو لموجةاق أو أاتئب  خس ر  لموي زا  قيتة ئقبجث  ةئنتيتر   و لمزقيخدمين

رقموع  ئإا،تس مييحتأ لمز  قث لمودووبث في لمو قع  إلن فهي لمأ لموي زا  لمودو   ر و بلث ميظموعث
 لمز    وئتوكموعبث لموضةوراث إو لمزقيتل  لملأ يي.

  :الر فبموعت إ تز ت مككا ولمو  اهدمتت  لمو  لمزيتف  خ س ما لموي زا  أهمبث إئةلمز يتمككيلموعت 
لمزكتن  في لمزيي ج وي فة ايبحث لمزقيتل   لبتت اي ،  لمو  لموهبموعث و ر  المكين   المنفع  -أ

  .سقييت ه ولمز    لمزيت  
 ر فة ت ايبحث ولملخدمث لموقلنث في لمزقيتل   بحد ت لمو  لموهبموعث بت اني  الزمن   المنفع  - 

 ايندم لمو   لمو قع في لموقلنث إايتج  يد أاضت لمزيفنث     وري هق فبه  اجلتيتت لمو   لمو قع في
 اة تيه لمو   لمو قع في ولق ق رهدمكتت ثم لموي زا  قي لمأ طةاق  ا وتخ ايتت  لبتت لموجل  فبه

 .لمزقيتل 
 ما لموي   و  لم لملخدمث  أو لموقلنث تملكه ايبحث لمزقيتل  ادرلتت ولمو   الح يزي  المنفع  -ج

 .لم يت لتت أو لم يخدلممتت ووةاث لموقلنث لممي   أو لمو،فهث لمايتتم    ادس لمزيتف 
 :2لمويتوبث ولأ تيت  لمويق اق إدولمرة ما لتيات ئت يموعتم لموي زا أوو  لمزيتف       إو ئترضتفث
  .لمويق اق ركتوبا إجمت  ما مةرفنث اقتيث ر ك  أصتي ع لموي زا  ركتوبا اقتيث إن -
 ئهدر لمويكتوبا ئي دو لتفث تخفب   لا لمونموع  لموضةور  ما  نلع قد لمزيتفقث ودة زاتدوة -

 .لم  دوة حتقين  لا ولمونموع  لمرمكتن
 ورج اة وي قين لموفةصث أرتح قد لموي زا  وأ توب  و ت   في لمويكي و  ر لمويهدم مندس زاتدوة إن -

 .أفض  ئ، رة لمويق اهبث لمو نبفث     أدولمم
 .ولملأ  لمق لمونموع م وخدمث ررجبث في لم رةلمفي لمويخ،  متموعث لمويق اق إدولمرة  لا اقت  لموي زا  إن -
 لمزييحتأ رق اق في رقت   لمو  لموضةوراث ولموي تطتأ لملخدمتأ لتفث لموي زا  ونبفث ريضموعا -

 .ولمويخ اا لمويه  مث  لموظةو   أوقا في لمزقيتل  إو وإا،تلهت
 
 
 

                                                             
1 : Svend Hollensen, op.cit, p: 461. 

 .323: ثامر البكري، مرجع سابق، ص:2 
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 لمز لللل اا مللللا للللل  خ،للللت  في زالللل   لموعللللت أن ولموعقلللل ق لموللللدو   للللدة ئللللدلم    يللللد لمخيبللللتر  وهيللللتة لمو
 ا الع لملأ  لبر ولموع ل اا تيتشلةلموي زال  لمز  ل  لملأوس توتيلدا   فهيلتةلمو ر،لموعب   للالتيلات  رثيرات وداتت ولمزييحتأ

و للر  لملأخللة أمللت لملخبللترلمأ   لمز،للينث لمز  قللث تملكتلت لمولل  ئتويح  للث لموتيبلل  ميتفلل  أو لمروكلل وني  لموبراللد اظلتمو 
 لموقموعت لةة و  ل ملمول  و  لموتيبنبلث  لموهل   ملا مخيلفلث وطلةق لمويح  لث تجلتر لم يخدلمملموي زا  لمورات لمزتيتشة وب  اي  

 ئللد ملا تخيللاملت  لثلاتلم لمويقل ق  و لتدولمأ ولمودخ     لأفةلمدوو لم رةلمفي ي زا لموو  لمز  اا نددو  فلم موعلث وتجتر
 .1مخيلفث قيتة أ توب  ريجل  وربمت ئلد  إو

 الدولي التوزيا قنية بدائل 24-3الشكل
 

Source: Philip R. Cateora, Mary C. Gilly, John L. Grahamop.cit, p:430. 
 

 
 
 
 
 

                                                             
1 : Warren J. Keegan, Mark C. Green, op.cit, p :352. 
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  وتسمللث قللةلمرلمأ  للدة ايجللل  لموي زالل  قيللتة لم لل لمربحبث وضلل ثين ااي/ إسااترات ج   قنااية التوزيااا الاادولي  
 ئترضلتفث  لمو لتملث لمويقل اهبث  ل لمربحبثلمر في لموي زال  ه لبلنتيلمول    دورلمو مت ولمهةر ا أن لمزق قين  لا بح ف
  لمول وال لمزيليل إ ل لمربحبث  مل  يقلح ر قيلتة لم ل لمربحبث لمخيبلتر أن ما اهين  لا  لمك اا أن    لو   إو
 اكل ن لمول   لموي زال  لثتفلث مقلي   ملت حتدالد لمويقل اق ملداة   للا  ل  لموهلةلمرلمأ   ل   لمتختل في  لمويقناتو 

 .ميت تيت
 لمز  قلللث رللل ز   خ لهللل ملللا لمو  لللجتم  لللددوإو  Distribution Intensityلموي زاللل   لثتفلللث ي لللاتف
 ررجبللث يخيللاففكثتفلث لموي زال  لمزثللا زيلليل منلين رضلموعا لمويرجبلث لموكتفبلث ولقل ق    منبيلث  ل ق في ئضلت نتت
 تخيللا  لتم  ئ لك   لمزقليتد  لموقل ق في لمزقليتلكين وشلةلم   لمزيليل  وا   لمو ةلث  لأ دلم  رتينت لموق ق
 .1لملح،ة  ولموي زا  لمسايهت ر  لموي زا  كثا لمز ي زا لمو و ر  ر بقبث فئتأ ير توري ك   لموي زا  لثتفث

 لل  شللك  مللا أشللكتس لموي زالل    Intensive Distributionالتوزيااا المكثااا إسااترات ج    -أ
ملا لم ل  لمويرجبلث لموه،ل   ولقل ق   لمويحلترة مجلتس في لمزيتوث لموهي لمأ جمب  خ س ما لمزييل ر زا وريموعث  في 
  شللةلم ه في لمةيموعلللين لمو ئللت اقللد اة لل   وبلل  ميفلل  للل  في ميلل فةة لمزيلليل اكلل ن أن توسحتلل لمز،للينث فتز  قللث

 لمونثل ر الي  فموعلث   مج ولث قيلتة يجلل ا قد ميكةر ئ ك  شةلمؤ  اي  ولمو   لمزيخفضث لموهبموعث لو لمزبقة ييلفتز
 لمو لةلتأ موعنظل ف  ئتويح  لث ولتيبل  ميحلة ملا ال   لل  في لملخفبفلث ولمو  تيلتأ ولمز ةوئتأ لمورتزالث لملحل    لا

 .مييحتتهت تخ االمو  رة   في  لم موعلث تجتر ما اقتيثلألبر  وتيب  لمزكثا لموي زا  إ  لمربحبث ريتي  لمز،ينث
ايموعث  في لمر يخدلمم وتين    Selective Distributionاينتقيئي إسترات ج   التوزيا  -ب

لمو  ت   لمزيتوث في  موعلبث لموي زا  ولمخيبتر قيتة لموي زا   واظتة   لم لمر يخدلمم في أ ل   لموي زا  في  ل  
ولمو  حتيتج ما لمزقيتل  زاترلمأ مينددوة ولق ق بد  لموينة   لا لملأ نتر  لمويق ق إو ود لتيات 

لملأ نتر ولموتيدلم    واي  إ يخدلمم   لم لموقل   لموي زانر  يدمت اك ن لمزقيتل  ثت ث إو خدمتأ  ض  
 ومقت دره في لمتختل قةلمر لمو ةلمم.  لموهيتة وي ضب  لمرخي فتأ

 لل  لولل  لمر لليخدلمم ولي زالل    Exclusive Distributionإسااترات ج   التوزيااا الحصاار   -ج
مقلتفتأ  رةلمفبلث ئنبلدة اقلتيبت  ولمزييحلتأ لمولل  الي  شلةلمؤ ت تميلتز ئنلدم لمويكلةلمر ورقليخدم وفلل لمأ لمزموعيلد إو 

زميبث ط الث  و ر مت ريموعث  ئتوقل  لملختصث  لا و ه لمودقث  و  لم لموليموعس في لموي زال  الي   للا أ لت  لمخيبلتر 
لموهيتة لمزنيموعدة في إا،تس لمزييل إو لموق ق  ولموعت     للا  لتيب  لمزثلتس في ولل أ خددو ولق ق لمزقيتد  و 

 ئب  لموقبترلمأ ولمون متأ لمو تاتة .
 ولم دوس لمويت  اتيين ئتخي،تر لمر  لمربحبتأ لموتيدالث ولي زا :

                                                             
1 : David L. Kurtz, op.cit, p:422. 
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 إسترات ج   كثيف  مستوى التوزيا  10-3الجدول
 مثيل سوق كل في الوسطيء عدد ال دا من كثيف  التوزيا مستوى الكثيف 

حتهبق لموتيب  لمو تم  ولق ق  ور فة لمزييل  مكثا 
 في ل  مكتن

 م ةوئتأ  تزاث  ولب  لثات

 مخيتراا و جتم م  قة   ا لمونموع  إايهت ر
  تدوة ورقيخدم منبيث  زنتاات ولمزقي فين

 لملختصث لموقل  وئن  لمويق ق وقل 

 لمونج ر  لمز ئ   أ ت ة إوك وابث قلب  

 لمو  ولموعييحتأ ولمود و بس م  لمونموع  و،ة 
  خددوة م لمق  أو ختصث م لمردو ريجل 

 ولمزندلمأ ولقل  لملختصث  تدوة ورقيخدم
 لموكبر  لمو،يت بث

 BMWفتخةة    بترلمأ ولمود
 ROLEX  ت تأ شتاتة 

Source : Lamb, Hair, McDaniel, op.cit, p :428. 

 
لم لييتدولم إو لل  ملت  لتيق ق وله فبموعلت اينللق   الادولي التوزياارات ج   تساإلاى ع / العوامال الماؤثرةثيلثاي

ئإ  لمربحبث لموي زا  فبموعكييت ا،  إو لم يييتج ميجهلر  ل  لمن لمخيبلتر لمز  قلث وهيتتهلت لموي زانبلث س الي  ئ لك  
ئقبس أو لبفر  ئ   يتو    لمم  لثاتة ما شثيت أن ر يرة  لتيبت أو إ تئت في فنتوبث ولفتمة لموهيتة  وون  ملا 

 أئةز ت    لملآي:
  ل  لمويتلت ر  لمزقليتل  أو  لمو ئ ن  Customer Considerationيلزبيئن المتعلق  ب ايعتليرات -أ
 ولمويفضلللب أ لمويقللل ق  لللتدولمأو  لم رلللةلمفي  ولموي زاللل  وحللل   فلللإن وئتويلللت  قيلللتة  أ  ر،لللموعب  في لمو لموالللث وحلللة
 .1لموي زا  تخ  قةلمرلمأ أ  لمتختل  يد لمس يتيتر ئنين ر خ  أن    ث لمو ئت اموع  لمج لمس يخدلمم وأ تط
ريموعثلل  ئيللل  لمر يتيللترلمأ لمزةرتيجللث   Market Considerationيعتلاايرت المتعلقاا  بيلسااوق لم -ب

ئتوق ق لمو  رينتمل  منتلت لمز  قلث  وئتويلت  فلإن حتدالد لمزيفل  لمويقل اهر اي قلا  للا رهلداة  لددو لمزينلتملين 
في لموقلل ق ودور للث لموكثتفللث لموقللكتابث لمز ز للث  لللا أ لل لمم لموقلل ق لمزخيلفللث  فضلل   للا وحلل  لموجللل  لمزي قلل  

 ي   لمودخ  في رل  لملأ  لمق. لا لمزييحتأ لمو  اي  ر زانتت ومق
رلل يرة لملخ،للت   ولمو،للفتأ لمولل     product Considerationايعتلاايرات المتعلقاا  باايلمنت  -ج

مكيتز بت لمزييل إو ود لتيات في لمخيبلتر لمزيفل  لمويقل اهر ولمول  ريموعثل  ئهبموعلث لموتيضلت ث ول ولدة لمو لمولدة  ودور لث 
تميلتز بلت وملت ريجلتيله ملا خلدمتأ إرشلتدواث في لبفبلث فضل   لا لملخ،لت   لموفيبلث لمول   ة ث رنةضتت وليللا  

 لمر يخدلمم ولخدمتأ مت ئند لموتيب .

                                                             
1: Svend Hollensen, op.cit, p: 552. 
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الل يرة لمو  للجتم أو لملحلهللتأ   Middlemen Considerationايعتلايرات المتعلقاا  بيلوسااطيء  -د
ولمزقلليتل  أو لمزقلينموع  لمو،ليت ر إو وللد لتيلات في لمخيبللتر لمزيفل  لمويقلل اهر  لأن أ  لمو  لبجث ملت ئللين لمزيليل 

ثيرات  لللي  للبينك   لللا لمز  قللث والل يرة في حتهبللق أ للدلمفتت لمزخججللث  وايضلل  لولل  مللا خلل س مقللي   رلل
لمر ليحتئث أن اهدم  ت و ة ث لمر يحتئث وجل  لمز     ول و  مد  لمون قث ودور لث  لملخدلتأ لمو  مككا

جتم لمونلللتملين في إو إ للل لمربحبث لمزيللليل وقدررللله في رن اللل  مكتالللث لمز  قلللث في لموقللل ق  فضللل   لللا  لللددو لمو  للل
    لموق ق  ولموه ة لموتيبنبث لمو  ايموعين ن بت ورثيرات   في لموق ق.

و للللر مجموع  للللث لمون لمملللل    Company Considerationايعتلاااايرات المتعلقاااا  بيلمؤسساااا   -ه
 لللا  موعلبللث لمتخللتل لموهللةلمر لمزينلللق ئتخيبللتر لمزيفلل  لمويقلل اهر ولمزيموعثلللث ئترمكتاللتأ لمودلمخلبللث لمزلل يرةة في لمز  قللث 

فض   ا لملخبرة ولموكفتمة لمردولمراث في مجلتس لمزتوبث لمزيتوث وداتت في وةاث لمخيبتر ميف  ر زانر منين دوون  ات   
شلةلم  ولموةقتئلث  للا لمويق اق ومد  لم يموعتدو ت  لا  ت دو لملآخةاا أو دوون لو   ومت تميلكله ملا قلدرة في لمر

 لمزيف  لموي زانر  ولموقبجةة  لا وةلث لمزييل ور، ب  لمرنحةلمفتأ أو لملأخجتم لملحتصلث في  موعلبث لموي زا .
،ل  إو لموه س ملا مجموعل   ل   لمر يتيلترلمأ إو لل ن  موعلبلث لمخيبلتر لمزيفل  لمويقل اهر س رلةرتيس بجتال  

ن لللللتن ولللل و  لم تالللل  لملأيرللللة لملألللللبر في قللللةلمر لمويظللللة إو ئهبللللث لم  لمالللل  لملأخللللة   وللللتى وإولموللللد فهللللس دوون 
لموي زا  س ري ،لة في لمزل يرةلمأ لمودلمخلبلث ولموع  قلث  أو في لموينتمل  لمةلدودو مل  أطلةلم  أن  موعلبث لمرخيبتر  إل 

منبيللث  ئلل  أيللت رنللي لموينتملل  لمو لم لل  ولموكتيللات وملل   تللتأ مينللددوة اقلليل م  لللا لمز  قللث دورلم لليتت ورهببموعتللت 
 .1لمويحتح ولأ دلم  لمر  لمربحبث لمويق اهبث لمز ض  ثئ ك  دوقبق وي هبق 

   العوامل المؤثرة على إسترات ج   قنية التوزيا25-3الشكل 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
Source: Frances Brassington, Stephen Pettitt, Essentials of marketing, 2ed, Pearson, UK, 2007. p:286. 

                                                             
 .337. ص: 2001: ثامر البكري، إستراتيجيات التسويق، دار اليازوري، الأردن، 1 
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 في الأسواق الدولية  : إستراتيجية الترويجالرابعالمطلب  

   لللملأ لل لمق لمودووبللث  في لمولل وال دوورلمولل وال  لل  لموهللةلمر لموةلمئلل  ولملأخللات مللا ئةاللتمل لمويقلل اق لموللدو   و 
 لمتخلتل ملا أ ل  يحيت تلت لمز ل   لمول  لمزنل ملتأ ويل فات ولول  لمو ئلت ا م  ر لمص   ما لمةلر لموق ق في  ممتير
   لمويتتالللث في إس أالله  لمز للل   تهلل  لموللل  لمزنل مللتأ يحموعلل  لمو و لللر لمزلل ال أن ملللا لموللة    للللاو   لمو للةلمم قللةلمر

     لبت  ولمويثيرات لمو ئت ا م  ولي لمص و   لمزقيهتي  في أو لملحتضة في لمزييل و ةلمم لمو ئ ن رقيت  ر،موعبموعه

 ووكلا لمو و لر  لمز ال ما وض وت لملألثة لموني،ة  تدوة    تر  ن  فلملأدوولمأ ما لمونداد ري فةلموعت 
 لول  في بملت) لمزتيتشلة ولمويقل اق  (لمونتملث لمون قلتأ) ولمود تالث لمزتيبنلتأ  وري لبس ولمزنترز  لمو خ،ر  لموتيب 
 وي وبللدلم  لل  لمزتموعللث لمس لل لمربحبث لمس يتيللترلمأ أوللدوإن  لموللدو  لمو و للر لمزلل ال مللا  لل م أاضللت  للر( ا اللعلملأ

 لمر ل م  و لت   رل فة    آخة لم يتيتر و يت   ئلد ل  ئبئثوبيت    لمو و ر لمز ال ركببا أووك  لملأ  لمق 
 .ما دوووث لأخة  تخيلا ولمو 

 لمسر،للتس  يلد لمز  قللث ريتينتلت خجل ة وأوس لموتيدلماللث اهجلث لمولل وال انيلبر أولا/ مف اوم التاروي  الاادولي 
 اجلتيتلللت  زللا ور فة للت لموقللللنث ريلليل أن لتفبللت ولللب  إل لملختر بللث  لموقلل ق في لملأ يلللي لمزقلليتل  أو ئنموع  تللت
 مللللا مللل ال طةالللق  للللا شلللةلم تت قلللةلمر ئتتخللللتل ورهينللله بلللت  رنةفلللله ولموعقللليتل  منل ملللتأ رلللل فة أن لمزتللل  ووكلللا

 .لمزييل ونةو  ري مم لمو  لموفنتوث لمويق اهبث لمسر،تسأ
 لمز لل اا ورلل لة هيل  ر  أن رتيللل، ملا أ لل  لمزقلل قين قتيلل  ملالمولل  ركلل ن  لمسر،لتسألمول وال  لل  رللل  

 .1ميت   يحتئثرلم  لا ، سلملح أو رأات   لا لمويثيرات بد  ولموعييل لمةيموعلين
 ولللد  لمو لللةلمم قلللةلمر  للللا ولمويلللثيرات قيلللت  لمرو  لمر لل م ونبفيتلللت ولموتيلللت نين  لمز للل اا ئلللين لمسر،لللتس لمئللسو ر 
 .2لمزقيتل 
فلللتو وال لمولللدو   للل  لمرر،للللتس ئتو ئلللت ا في لملأ للل لمق لمودووبلللث لمزخيلفللللث  والنللل  لمولللدور افقلللله في إلن 

لمو وال لمةلر  ما ئب  مييحتأ لمز  قلث ورن ال  صل رتهت وسمنيتلت في مخيللا لملأ ل لمق لمودووبلث  وميله فلتو وال 
رقيلت ت  ئتوينتمل  مل  لمز  قلث لمةيموعللين في دووس أخلة  لمودو  ا موع  لتفث لملأا جث لمزينلهث ئينةالا لمو ئلت ا 

لمودووبث  وقد ر  ه أا لجث لمول وال لمولدو  إو ر لتس لملأ موعلتس لمزقلي ردواا ولمز،لينين ولمول ل م لمويحلتراين  وقلد 
 لملمجيموع  لك . إو ر  ه إو لمزقيتلكين أو

 

                                                             
1 : Lamb, Hair, McDaniel, op.cit, p:526. 
2 : David L. Kurtz, op.cit, p : 488. 
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 لملأدوولمأ مجموع  لتأ promotional mix لمو و لر ئلتز ال اه،لد ثين اي/ المازي  الترويجاي الادولي 
 لملأ لل لمق في وزئت يتللت شللةلت تت ئكلل  لمسر،للتس مللا لمز  قللث تمكللا لمولل  ثولموتي،للةا لموقللموعنبث لمزكي ئللث  ولمو  للت  

لمر لل ن  لموتيبلل  لمو خ،للر  ري للبس لمزتيبنللتأ  لمون قللتأ لمونتمللث ولمويقلل اق  خلل س مللا ولولل   لمةلبللث ولمودووبللث
 لمزتيتشة.
لمو للللك  لموة بقللللر وللللل وال في  Advertising انللللد لمر لللل ن ايعاااالان فااااي الأسااااواق الدول اااا   -أ

في إا،لتس لمزنل ملتأ لملأ  لمق لمودووبث ولمةلبث  و  لمم للتن لمر ل ن دوووبلت أو خلبلت  فلإن لملهلد  ميله اليلخ  
 وثه  لا شةلمم لمزييل لمزنلا  يه.لمزينلهث ئتزييل أو لمز  قث إو لم موعت ر لمزقيتد  وإقيت ه و 

ما قتيل  منيليل مهلب  في  ئثاه ألموي تط لمو   اي  وانة  لمر  ن لمودو  تعريا ايعلان الدولي  -6
 أ.1ئلد منين  وب  رك ن لموة توث لمر  ابث م  تث إو م  اا خيموعلين مهبموعين في ئلد آخة أو ألثة

لموعت ا ات لمر  ن لمودو  إو لموي تط لمر  ني لمو   ره م ئه لمو ةلتأ لمودووبث ومينددوة لم يقبتأ 
  ن لمودو  رلملحك متأ و ة  لمويحترة ومخيلا لمز  قتأ ره م ئي تط لمو وال مييحتتهت  وأاضت فإن 

 .2ئ  ت   مينددوة
 االللموينة  اللي   وبلل  لمزللدف   للات لمو خ،للر و  لمسر،للتس أشللكتس مللا شللك  أ   لل  لمر لل نلموعللت أن 

 وقلع في لملأفلةلمدو ملا لتيلات  لددو مل  لموي لمصل   للا قدررله  ل  لمس ل ن ملا لموة بقبث لموف لم د  وإن أود تو ةلثئ
 لمزتيتشلللة  ولموبرالللد ولموكيللل   ولملمجللل أ  ولمو،للل ا ولمرللم لللث لمويلف اللل ن مثللل  لمويهلبدالللث لمر للل م   لللت  ف  ولموللد

 لملألثلة  ر  (لملحتف أ م لمقا و يد لملأ ةة و بترلمأ لملحتف أ  لا إ  اتأ) لمونتي ر وئجتقتأ ل وتأ لمو
 ولمزقلل قين  لمويهلبداللث لمر ل م و للت   خبلترلمأ مللا لمويحل ؤ زاللتدوة مل   و ولموعقلليتلكين لمر  التأ ويهلل  شلب  ت

 وأل للت  لمروكلل وني  ولموبراللد والل   م لمقلل  مثلل  ولموعقلليتلكين  إ  اتتهللت رر للتس أخللة  أ للتوب  رقلليخدم
 ألثلة  ي،لةلم عأصلتي  ا العتلأف لول   ومل   مترللع لموقل ئة وخل أ لمزيلت ة في ةلمز   دو لمويفت لر لموفبدا 
 .3لمويق اهر ولمز ال لمو ةلتأ ما لندادو والفي لمو   أهمبث

 وما أ   لمون لمم  لمو   ت دأ في رج ر ولماي تر لمر  ن لمودو  مت الر:
 .زاتدوة لماي تر لمو ةلتأ مينددوة لم يقبتأ -
 رنظب  لملأرئتح. -
 لموث رة لمزنل متربث ولمرر،تسأ.  -
 تأ ولمزيظموعتأ لمرقلبموعبث ولمودووبث.بلمررفتق -

                                                             
 .261: رضوان المحمود العمر، مرجع سابق، ص:1 

 .56. ص: 2080: بشير العلاق، الإعلان الدولي، دار اليازوري، الأردن، 2 
3 : Lamb, Hair, McDaniel, op.cit, p: 533. 
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لموهب دو  لملأوو رينلق ئتو ض  لمودلمخلر إن ئةاتمل لمر  ن لمودو  ز  قث مت ا لم ه مجموع  يين ما 
 ولموع  قث  ولموثتابث رينلق ئتوتيبئث لمودووبث  وأ     لم ق لموتيبئث لمودووبث مت اتيبيه لمو ك  لمويت :

 
   عوائق ايعلان الدولي26-3الشكل 

 
 

 .920: رض لمن لمةموع دو لمونموعة  مة    تئق   :المصدر

 
منتللت لمزقلل ق لموللدو   يللد لمويخجللبس و  لل لمربحبث إن أوللد لموهضللتات لملحقت للث لمولل   لل  أن اينتملل  و 

لم للدوس و لللا  للدلم  كلمو و بللث  للر مقللثوث لمزللتس  فترافللتق لمر لل ني في جمبلل  لملأ لل لمق لمودووبللث  لل  لتيللات وم
 .9002لمز لم  اتيين إافتق ألبر لمز  قتأ  لا لمر  ن  يث 

 
 2229  المؤسسيت الأولى المنفق  على ايعلان سن  66-3الجدول

 
 ($مللغ اينفيق )مل ير  الللد   المؤسس  المرتل 

0 Procter & Gamble 62., و.م.أ 
9 Unilever 6.03 ئةاجتابت/   ويدلم 
3 L’Oréal 2.22 فةاقت 
2 General Motors 3.96 و.م.أ 
2 Nestlé 9.60   اقةلم 

Source : Warren J. Keegan, Mark C. Green, op.cit, p:3,2. 
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 لمز  قللتأ لموكتيللاتة  للر لللا لمر لل ن  لمزيفهللين ألللبرأن  لمزقلليرة   مللا وللب مللا لم للدوس ا ولل  أالله 
 .في لمودوس لمزيهدمث ثلمس يت لب لقل ومينددوة لم يقبتأ و

 لمو خ،لللبث لمونيتالللث(  $ملبلللتر  93.2) لموقلللبترلمأ: لمويتوبلللث فئلللتأللللتن في لمو  إ للل ني إافلللتق أللللبرلموعلللت أن 
 .($ ملبتر 2.2) ولملأدوواث  ($ ملبتر 2.2) لمويقلبث  ($ ملبتر 00.0) لمور لم بث لمز لمدو(  $ملبتر  93.2)

   وق  مت ا ض ه لم دوس لمويت :أوروئت رلبتت لمزي دة  لمو ساتأ في اه  لمرافتق منظ  نلموعت أ
 

 2221المنيطق لسن   حسب الاعلاني   الانفيق62-3الجدول 
 

 النسل  المئوي  العيلم    المللغ )مل ير دولار( المنطق 
 0.2 0.22 إفةاهبت
 02 06.02 آ بت
 32 32.20 أورئت

 3.2 3.63 أمةاكت لمو ربيبث
 0.2 0.20 لمو ةق لملأو س

 0.2 9.02 ليدلم
 23.3 26.60 و.م.أ
 622 621.63 العيل 

.p:431 , op.cit,: Masaaki Kotabe, Kristiaan Helsen Source 
 

 
 لبلا و     يفلقا أن  ل  ل    ا  تن لمودووبين ولموعق قين ترافتقلموة بقبث لمزينلهث ئ لملأ ئلثلموعت أن 

   لمزخيلفث أ  لمقيت  بر م لمردوات ،،  أن   
 ختصللثو  لمر  ابللث  لمزب لمابللتأ إ للدلمدو ق لم للد مللا مخيلفللث أالل لم   لللا رنيموعللد ولموع  قللتأ لمزب لمابللث متيللل، موعقللثوثف

 .ولمزتتم ولملهد  لمزيتفقث  في ولمويكتف  لمزتيبنتأ  ما لمزئ اث لمويقتيث
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 يد إ دلمدو لملحموع أ لمر  ابث في لمز  قث لمودووبث ايتق، أم تك  ا ايعلان الدولي   توح د -2
لملخبتر ئين لمزيتحين لمةلر ولمودو   ورنيموعد قدرة لمز  قث  لا ر وبد لمر  ن    بت  لا مد  ر تئه 

 و تدولمته  لمر يت لبث زييحتأ لمز  قث.لملأ  لمق ما وب  دوولمف  لمو ةلمم ود  لملأفةلمدو 
أو لمويكببا فإن فةو  لمز  قث لمزي لم دة في لملأ  لمق لمودووبث رفض  أن ي وبد لموو يد ميتق ث م ض   

اك ن لهت دوورلم لتياتلم في   لم لموهةلمر  ورفضب  لمو لتسأ لمةلبث لمزقيهلث ولم يخدلمم ئةلممل وميت ل ختصث  في 
يحه نح  ر وبد لملحموعلث لمر  ابث  ول  لموجةفين ايتق تن ئن  لمو ةوط اوين أن مداة لمويق اق لمودو  
 لمز ض  بث في   لم لملمجتس وميتت:

وللد  للل  طلللة    لمملل  للمربلللث رلل يرة  للللا لم تالل  لملآخللة وليهلللتر  فتو لتوللث لمودووبلللث ومللداة لمر للل ن  -
اقللللل  لمولللللدو  مكلللللب ن ئ لللللك  طتيبنلللللر إو رفضلللللب  لمزللللليتل لمولللللدو  )لموي وبلللللد( ر يهلللللتدو   ئتاللللله لملأ

رويبت للتأ لمز  قللث  ئبيموعللت لمزللداة لموللدو  ودالله ئنلل  لموي بلل  ولموعلليتل لموللدو   أمللت إللم لتاللع للل  
أ لل لمق لمز  قللث ميتيتايللث فرللا  لل لم ايجللل  لمزلليتل لمةلللر )لمويكبللا( وئتويللت  لملحت للث إو مللداة دوو  

 ميخ، .
لمر  ن افقه ولمو، رة ادخ  في ئن  لملحبتن و   ر تيث لمونداد ما لمز  قتأ في رؤاث  تم  آخة  -

 افقتت ولموع  قث في جمب  أ  لمقتت لمودووبث.
أن حتددو لمزيتل لمزقيخدم  و لا لمزق ق لمودو  أن ليتر لمزيتل أخاتلم  إن وت تأ لموق ق     -

 لمو   اك ن ألثة رثبث وه وأق  ركلفث ممكيث.
فنلا لمز  قلث أن رهلةر ملت  لر أال لم  لمر  التأ لمول   ل  لم لينموعتلهت في ا لتطتت لمولدو    للا لمولة   

فإاللله ملللا  لللات ملللا أن لمو للللتسأ ولموفلللةو  في لللل  ئللللد  للل  أن اقلللت دولم في ر،لللموعب  لمر  الللتأ لأ للل لمقت   
كللللا أن اللللي  ملللل  لمةيموعلللل  أن اللللي  لملأخلللل  ئللللتزيتل لمةلللللر فهللللس في لمونداللللد مللللا لملأ لللل لمق  فللللتين  لموي وبللللد مك

ولمزتلل  لمويكببللا  فموعللث  مككللا أن ر،للموعب  و حتللتدو لملأور  إ لل ن دوو  ملل  لمولموعقللث لمو طيبللث لمزموعبلل ة وكلل  ئلللد  
 لل ن ألثللة فت لبللث  لموعللت يحيموعلل  أن اقلليخدم لموي وبللد لمويللتم وللب  في إيحللتدو لمرقللتق  للتزر ووكللا في  نلل  لمر

قلللل ق أن انللللة  ملللتى اقلللليخدم لمزيتحللللين في و  للل ن ختصللللث في لمزيلللتطق للمأ لمولرللللتأ لمزي للللتبث  فنللللا لمز
 لملأ  لمق لمودووبث.
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 مةلمولل  في فنتوبللث لملألثللة لملأدولمة  لل  لمو خ،للر لموتيبلل الل ااا الشخصااي فااي الأسااواق الدول اا    -ب
  لللا ريجلل     أيللتولمر للةلمملمأ ولمردولماللتأ  لمز لل اا  رفضللب أ ئيللتم في  للبموعت س لمو للةلمم   موعلبللث مللا منبيللث

 لملآخللة وخ،للت   لمويبت للتأ شللخ  للل  مةلمقتيللث مككللا ثبلل  ألثللة  أو شخ،للين ئللين لمو خ،للر لمويفت لل 
 . ةانث رندا أ وإ ةلمم

 أملة متيبنلت لمون قلتأ ملا ئلدملم ويي لك   لمونموعل م م  لمون قتأ أا لم   موعب  ايب  أاضت لمو خ،ر لموتيب 
   قلث وتييلتم قل  في لمونموعب  م،ت   لا حتتف  فنتوث متيبنتأ ميدو . لمو خ،بث لمو،دلمقتأ إو لملأمة ولمق 
 .لمونموعب  م تل  و  خ س ما لملأمد ط الث

 لموةدو لتن و  وتى  ألبر ولموةدو  يموعت و  وت ث  تدوة ا نة لمز    لمو خ،ر  لموتيب  م  وأخاتلم 
 . مت ئت

 ميدو  بت اه م أن    لمو  لم ت دو ما لملثات   Personal Selling لمو خ،ر لموتيب   موعلبث ريضموعا
  ختصث  لا لمزقي   لمودو  ا تطت رةو بت منهدلموإتمتم  موعلبث لموتيب   واند لموتيب  لمو خ،ر  رنجتح لمزتيبنتأ

 ما ألثة أو ولمود ئين ختدويرث خ س ما شف    ةز طةاق  ا شخ،ر لمر،تس  موعلبثوب  انة  ئثاه أ
   أ1لموتيب   موعلبث إتمتم بد  لمةيموعلين لمز  اا

زيليل أو خدملث أو فكلةة بلد  دوفل  لمو ئل ن في لملأ ل لمق لموعت انة  ئثاه ألمويهدا لمو خ،ر ولمو فتر 
 أ.2لمودووبث نح  شةلمم لمزييل ولمرقييت  ئه

وإن لملهد  ما أ   موعلبلث رقل اهبث دوووبلث  لر في لمويتتالث ري هلق ملا خل س لملأفلةلمدو  وبل  أن لملأمل ر 
لمز  قللث في لموينتملل  ملل  لم موعتلل ر  ولل و   لل  لمو خ،للبث في لمويقلل اق رلنلل  دوورلم ر بقللبت في نجللتح أو ف لل  

لمزللدخ أ لمو خ،للبث ولمونموعلبللث  لللا لمز  قللث مللا أ لل  ئهت تللت ورهللدمتت في لموقلل ق لمودووبللث لمن رنيموعللد  لللا 
لموجتئ  لمو خ،ر ويحةل ن م،ات ت  فتر يموعتم ولمر ييتم لم بلد ئة لتس لموتيبل  لأووئ  لملأشخت  لمو اا لله ن 
 ةق ئين أوحتم لمزتيبنتأ لمودووبث لمويت  ث و ات لمويت  ث.   في منظ  لملحتسأ ما ا،ي  لموف

واه م لموتيب  لمو خ،ر في لملأ  لمق لمودووبث ئدور ألبر ما لمودور لمو   النتيه في لموق ق لمةلر  ويحيتج 
إو مب لمابث ألبر  ولو  ئقتي  لموهب دو لمزفةوضث  لا لمر  اتأ في ئن  لمودوس  إضتفث إو لو  رك ن 

وتيب  لمونتملين في لموق ق  تدوة ركلفث ر تس لموتيب  أق  ما ركلفث لمر  ن في لملخترج  لموعت أن منةفث ر تس لم
 و ل   لمزقيتلكين رك ن ولم نث.لمودووبث بخ،ت   

 
 

                                                             
 .326: بديع جميل قدو، مرجع سابق، ص: 1 

 .263، مرجع سابق، ص: الصميدعي محمد جاسم محمود: 2 
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 لمزيت لللتيث ئللتوجةق لمونموعلل م إقيلللت   لللا لموتيبلل  ر للل  قللدرة خلل س ملللا لمو خ،للر لموتيبلل  أهمبلللث رظتللة لموعللت
 وتوللث في لمو خ،للر ئللتوتيب  لمس يموعللتم والل دولمدو  لمس لليت لر  للل لت  في رلل يرة ولمولل  لمزفت مللث لمو و بللث ولموة للت  
 ولل و  لمو ئلت ا إو لموقللنث ول س لمزنل ملتأ ئإا،لتس اه م وب  لمزنموعةة لمس يت لبث ولموقل  لمو،يت بث لموقل 
 .لمو ئت ا م  يرهيه ورك اا وقيث   قتأ ولمقتمث ولمو ئت ا لموق ق  ا لمزنل متأ جم 

 لموقللفة لموتيبلل  ميللدو  مللا ايجللل  وبلل  دوووبللت لموقلللنر وللل وال لمو خ،للر لموتيبلل  أ للل   أهمبللث  دولمدووالل
 ولمونجلل  ألملمر لتز   للتةلممة  لموقلكا  لموقلفة  مللدة لملأ ل لمق في ولموييهل  لموقللفة مللمئلة  ململمول   ملل  ولول  ولموييهل 
 لموتيبنر   لملح لمر ئنموعلبث ولموهبتم لموةسمبث لمز لم بد حتداد قتي  ئلد وك  ولموةسمبث لمودايبث

 وفبموعت الر أ   لمو نت ا لملأ ت بث وة تس لموتيب  في لملأ  لمق لمودووبث:
 ورنيموعللد   لموتي للةاث م لمردو للت بجلل دوة لمونتزبللث لموقلل ق في لمزيتفقللث  لللا لموي للتط دوووبللث لمو للةلث قللدرة ري للددو

 في لمو للللةلث فلقللللفث ئ لم للللجث ر للللك  لمزموعتر للللتأ و لللل  .  لموتي للللةاث لمزلللل لمردو إدولمرة ممتر للللتأ  لللللا لم لللل دوة رللللل 
 إو ايضل  س ثبل  لمو لت ةة  لمو نلت ا و ر  لمزيهدمين وي،فبث آوبتأ بمثتئث رند ولمو    لموينبين أو لموي نبا
 لمويلتئنين لموتيبل  ميلدو   لا لمودووبلث لموقل ق في رلمو خ،ل لموتيب  انبر . لموتي ةاث لمز لمردو ما منبيث أا لم  إس لمو ةلث

.  لملأ لل لمق بل   لمزيظموعلث وجملت ات ئتو  لجتم لمزتيتشلة لمسر،لتس ئرلةز لملختر بلث ئث ل لمقتت ولمزي لم لداا ولموعيظموعلث
 لمتخلتل في لمزل يرة أو لمو لةلمم قلةلمر ميخل  أو لمزةرهل  ولموعقليتل  ولموعييحلتأ رشخ، رهدا    لمو خ،ر فتوتيب 
 وإقيلللت  ولل  إو اقلللنا وبلل    لمو و للا لمولللدف  لم لل لمربحبث إطلللتر في رلمو خ،لل لموتيبلل  والللثي.  لمو للةلمم قللةلمر

 ولمزقليخدمين ولمويح  لث لم موعللث تجتر إقيت   لا ئدور  لمزقي ردو وانموع    لمزيظموعث مييحتأ فى ئتوينتم  لمزقي ردو
 . لمزيظموعث مييحتأ ئ ةلمم

 ريفق فموعث ا    لمر  ن  لا لم يموعتدو ت ما ألثة لمو خ  لموتيب   لا لملأ موعتس ميظموعتأ ئن  ورنيموعد
 لمس يموعتدو افض   تم وئ  ه.  لمر  ن  لا لمزيفق أضنت  ير يرث لمو خ،ا لموتيب   لا لملأماتلبث لمو ةلتأ

 : لملآربث لملحتسأ فى لملختر بث لملأ  لمق ئن  فى ألبر ئ ك  لمو خ،ا لموتيب   لا
 · . لملأمبث مندسأ لمررفت -
 · . لمو،يت بث لموقل  رق اق-
 · . لموتيب  وميدوبى ر تس ر رب  ركلفث لم،فتز-
 · . لمر  ن و ت   ر لمفة  دم أو اه -
 . لمر  ى لموي تط  لا لمزفةوضث لموهب دو ر لماد-
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 بت لملأ  ر مندسأ ريخف  ولموتى   لمويتمبث لمودوس فى لمر  ن ما ركلفث أق  لمو خ،ا لموتيب  وانيبر
   زييحتره لملختر ا لمويق اق فى لمو خ،ا لموتيب   لا لمس يموعتدو إو  تدوة لمو،يت ا لمودوو لمزق ق ومكب . 
 لمز  اا م  ئتزييل لملختصث لموفيبث لمويفتصب  ميتق يه وه ايقى وتى

 ئنلللدة Sales Promotionلمزتيبنلللتأ  ري لللبس الللي  تنشااا ط المل عااايت فاااي الأساااواق الدول ااا   -ج
 مللا مجموع  للث أالله  لللا لمزتيبنللتأ ري للبس رنةاللا مككللا لمو خ،للر  وئلل و  لموتيبلل  لمر لل ن  إو إضللتفث أا للجث
  لل   رربلات أو خللق أ ل  ملا ولموع  قلث لمويقل اهبث لملخجلث ريفب  لمزقيخدمث  يد لمو و بث ولمو  ت   لمويهيبتأ
 .لموج ا  أو لمزد  لموه،ات في لمزقيتلكين ود  لمو ةلم ر

 ولول  لملهلدلمات ورهلدا ئبيت  لمزقتئهتأ ملمولٕم ة  ولنموع م  لملمجتابث لمونبيتأ رهدا: لمويهيبتأ     ئين وما
 ألمر دوو  أو دوووبلث منلترز إقتملث  يلد أو لمو،لبا م  ل  ئدلمالث أو لمزلدلمر  لتفييلتح لمز سمبث لملأ  لمق ئت ير س

 لمو للةلثلم ل   ومنةفلث منتايلث الي  مي قل  زئل ن ئل و  أ  ق،لاتة وفل ة زولمر وضل ر الي  وبل  أوزتيبلث أونلت  أو
 .يحيت تت لمو  ولمزنل متأ مييحتتهت وأ   وا تطتتهت

 ل  ما ولو  قتا ابث وألثة ت ممتر يتت  لا رفةز قب دو ما تخل  س لمزتيبنتأ ري بس  موعلبث ووكا
  لا مثتس وأوقا  لمزتيبنتأ  لا ئتو وال لموهبتم قتي  لموهتا ن ر تس لم ي ترة    و و  أخة  إو دوووث
 دوووث ل  في لمزقتئهتأ     قتي س ومد  لمز  قث بت ره م لمو  ولمزقتئهتأ لملأونت  قتا ابث  ر لو 

 .لمزقيتل   لا ولمسويبتس  ل  لمويبتوبث طةق أيت لموتين  س يتيتر
بنيبر ري بس لمزتيبنتأ و بلث  ات شخ،بث ريضموعا جمب  لمو  ت   ولملأا جث لموتيبنبلث لمول  رلد   ورهل   ف

لموتيب  لمو خ،ر ولمر  ن  واي فة أمتم لمزق ق لمولدو  ر لكبلث ولم لنث ملا لموي لتطتأ لمول  رقليخدم ل  لت   
موعللث زييحللتأ لمز  قللث  رللل  لمو  للت   لملألثلة م  ري لبس لمزتيبنللتأ في لملأ لل لمق لمودووبلث  ولل و   لل  لمخيبلتر 

 :1لملمجتسأ لمويتوبث وولأ  لمق لمو  رقنا ويج اة ت ضموعا إمكتاتتهت  وما أ       لمو  ت  
  موع  مقتئهتأ ول ئ اتأ. -
 إ ةلمم ونتيث لملح  أو لمول رة . -
 رهدا زاتدولمأ في ل  لمزييل أو لملهدلمات. -
 لم يخدلمم أ ل   لمونبيتأ. -
 لمرش لم  في لمزنترز. -
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 ولمر ل ن  لمو خ،لا لموتيبل  بخل   لملأخة  لموتيبنبث أو لمو و بث لملأا جث لتفث لمزتيبنتأ ئيي بس اه،د
 إو لمولدوو لمزقل ق والحلث.  فبله ولموينتمل  لمزيليل شلةلمم أو طلل   للا ولمزل ز  لمزقليتل  ول  شلثيت ملا ولموتى

 لمزيلليل  لا لمر ل ن طةالق  لا لمزقليتدفين لمزقلليتلكين إو لمو صل س صلن ئث وتولث فى لمزتيبنلتأ ري لبس و لت  
   لمزقليتدفث لملختر بلث لملأ ل لمق ئلتخي   لمزتيبنلتأ ورلةوال ري بس  تي  وتخيلا ورينددو.  لملأ  لمق ئن  فى

 لملمجتابللث ولمونبيللتأ لملهللدلمات رهللدا:  لمزتيبنللتأ ري للبس و للت   أ لل  ومللا.  ميتللت  لل ق للل  وطتيبنللث يرهتفللث ويتيللتاا
 أو وإقتمللث   ولملأولتزا اللتأ لملأ لنتر تخفللب  ل ئ اللتأ   لمونموعل م ئللين لمزقللتئهتأ وريظلب  إ للةلمم   ولموع ل اا
 : 1الا مت   لمزتيبنتأ ري بس  ت دو ورقيتد .  لمزنترزفي  لمسش لم 

 · . وشةلم ه لمزييل تجةئث  لا لمزقيتل  و -
 · . لتياتة ئكموعبتأ وتخ ايه لمزييل شةلمم  لا لمو  جتم ر حب -
 . لمزيظموعث متيبنتأ و اتدوة ولمر  ن لمو خ،ا لموتيب   ت دو رن ا -

 ونبفللث  للر Public Relations لمونتمللث لمون قللتأ العلاقاايت العيماا  فااي الأسااواق الدول اا   -د
 وئتويلت  الي  ريفبل  لم موعتل ر  تهل  لمول  قلد لمز  قلث دولمخل  مجلتسأ ئي دالد لمونلتم   لمولةأ  هلب رن  لمول  لمويقل اق
 لمو ئلللت ا مللل  ئتوي لمصللل  لمز  قلللث رقلللت د لمونتملللث   فتون قلللتأولموهتيللل س لم موعتللل ر فتللل ر وكقللل   موعللل  ئةالللتمل

 رقللليخدلمم تزقللل قينففبللله   رنموعللل  لموللل   ولملمجيموعللل  ولمزللل نفين  لملحكللل مبين  ولمزقللل ووين ولمزقلللتهمين  ولمزللل ردواا 
 أ لللدلم  وللل س لم موعتللل ر ويثهبلللا أاضلللت ووكلللا لمر تئبلللث لمو،للل رة  للللا ول فلللت  فهلللس ولللب  لمونتملللث لمون قلللتأ
 .لموتيبنبث لم ت دو دو   في ومقت دته   دادة  مييحتأ ئيهدا و تاتتهت  لمز  قث
  رفللت  ورللد ب  إقتمللث إو د تهلل لمولل  قلليموعةةولمز ة لل مثلمز لمردولمراللث لم تلل دو مللا لمونتمللث قللتألمون  ينيللبرف

ميتيلللتدوس ئلللين لمز  قلللث وجمت ر لللت  فتون قلللتأ لمونتملللث رنلللي إقتملللث   قلللتأ طبتيلللث ئلللين لمز  قلللث وجمت ر لللت في 
وللث بللد  حتقللين صلل رتهت ئ للك  ولمزيفنللث لمزيتيتدولملأ لل لمق لمولل  ري للس فبتللت  لللا أ للت  لموي لمصلل  وئيللتم لموثهللث 

واي للك  جمتل ر لمز  قللث في لملأ ل لمق لمودووبللث ملا فئللتأ مينلددوة  لتزقللي ردواا  لمزل ز ين  لمولل ل م  مقليموعة  
 لموضةلم   و ات ت.لمزقيتلكين  لمو، تفث  أ ت ة لمر  م  لموتيي   وأ ت ة لمودووث ولم موعتر   
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مملللت ئثا لللجث لمز  قلللث لكللل  وصللل رتهت لمو  يبلللث في لملأ للل لمق لمزخيلفلللث  و والللةرتيس دوور لمون قلللتأ لمونتملللث 
 لللا فةصللث نجللتح لم تلل دو لمويقلل اهبث ولموع  قللث  لأن لمو،لل رة لمو  يبللث لموجبتيللث ن لولل  الل يرة أاضللت سشلل  فبلله أ

لم تت ة مييحلللللتأ لمز  قلللللث وحتفبللللل  لمزقللللليتلكين  للللللا شللللل مللللل رقلللللت   في إقيلللللت  لمزللللل ز ين لمةيموعللللللين ئتوينتمللللل  
ترضتفث إو لمو  ت   ولملأدوولمأ لموة بقبث لموقلتئهث  ر  لد لموندالد ملا و لت   لمرر،لتس لمول  مككلا ئولم ينموعتلهت  

 ر تالللث  و   لتز لللترلث في لمزنلللترز1أيريلللتم ر،لللموعب  وريفبللل  إ للل لمربحبث لموللل وال لمولللدو ولموع  قلللث لمولحللل م إوبتلللت 
 لملخ.  ولملأا اع  لموكيبتيتأ...ولموةاتضبث لموثهتفبث لملأودلمت
 

 لملأمثلل   لليخدلمم و خجلث  للرلمول وال لموللدو   لم لل لمربحبث التااروي  فااي الأساواق الدول اا   ثيلثاي/ إسااترات ج  
  لمق لمودووبلث  في لملأ لمزتيبنتأ وري بس لمو خ،ر  لموتيب  لمونتمث  ولمون قتأ لمر  ن  :لمو و ر لمز ال ونيتصة
ولمزل ال لمويقل اهر   ول لةلث لمونتملث لملأ لدلم  ضل م فيولموع  قلث  لمول وال لم ل لمربحبث أ دلم  يحددو قق  لمزوإن 
 ملللا ايحللل أ س  للل ملم لوللل  ئنلللد ر،لللتي  ولموللل  لمو و بلللث  لمس للل لمربحبث لللر لموللل  حتلللددو  لمو و بلللث لملخجلللث  للل  و 

  ومككلللا ولموع  قلللث أن رنيموعللللد  للللا إوللللد  لمزقلللليتد  لموقللل ق إو ول صللل س لمو للللتملث لمويقللل اق لم للل لمربحبث
 لمر  لمربحبتأ لمز لموبث:

 
 الدفا والسحب في التروي   إسترات ج   21-3الشكل 

 
 
 
 
 
 

Source

 

: Frances Brassington, Stephen Pettitt, op.cit, p:301.
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  وبل  رهل م 9-3ر ض      لمر  لمربحبث في لمو لك    push strategyإسترات ج   الدفا  -6
ئيحللتر  ئتزقلي ردواا أو ر،لتس ئتةجلث لمز لموبللث وله ولمزيموعثللثر للا أ لت  لل ن لمزيليال )لمز،للي ( اةلل   تل دو  في لم

لم موعللللث وم ضللل ت مييحترللله لمزنةوضلللث ملللا وبللل  خ،ت ،لللتت وم لمصلللفيتت ولمو لللةوط لمز رتيلللث في  موعلبلللتأ لموتيبللل  
ولمز لمات لمزي ههث ميتلت  ولمول   اهل م  ل لم ئلدور  في لمرر،لتس ئتيلت   لمويح  لث ئ،ل رة متيتشلةة أو ملا خل س ولل م 

ئتزقليتل  لمويتللت ر و لبر و للت     ملل ن ئلدور   في لمرر،للتسولمول اا اهلموتيبل  )لمو  للجتم( أو ميلدو  لمزتيبنللتأ  
ر،للتس متيتشللةة أو لمونللةز  يللد اهجللث لمو للةلمم أو أ  أ للل   آخللة ممكللا أن الل ما وصلل س لموة للتوث لمو و بللث لمر

 ل  رنموعبلق لمول سم مل  لموجلةلم  له   وما أ تيت  لم يخدلمم     لمر ل لمربحبث في  موعلبلتأ لمرر،لتس لمويقل اهر 
رقتيهتت ئ، رة متيتشةة أو  ات متيتشلةة  لموعلت أن رق اهبث م  لمةجث لمو  رلبتت أو  ك  خجثلمو  اينتم  منتت وو

 لل   لمر لل لمربحبث  فضلل   للا لملحللدودو لم رةلمفبللث لموضللبهث لمولل  طتيبنللث لموقلللنث وخ، صللبيتت حتكلل  في إ لليخدلمم 
 رنبر  ا لملأئنتدو لمو  رينتم  بت لمز  قث وأ  لتن شكلتت ووحموعتت لمويق اهر.

مككللا أن ر ضلل  مبكتابكبللث  موعلل   لل   لمر لل لمربحبث   pull strategyسااترات ج   السااحب إ -2
في    ة ت  لا أ ت  لمر،لتس لمزيليل لمول   مكثل  لملحلهلث لملأوو في  موعلبلث لمرر،لتس ولمو  ره م  9-3ئتو ك  

لمو لم للللنث )لمزة لللل ( ئللللتوجة  لملأخللللات ميتللللت ولمزيموعثلللل  ئتزقلللليتل  )لمزقلللليهتي (  للللبر و للللت   لمولللل وال لمويقلللل اهبث 
لمراي تر )لمر  ن  ري بس لمزتيبنتأ  لمويق اق لمزتيتشة...(  لح  لمزقيتل  ئجل  لموقلنث ما رلت ة لمويح  لث 

 اجلتيتت ما رت ة لم موعلث أو لمو  جتم وص س إو لمزييل.ولمو   ئدور  
 

فت   لمر  لمربحبث ره م  لا أ ت  خلق لموجل  ود  لمزقيتل  ورنموعبق لمون قث منه لحثله  للا لمتخلتل 
و لل لم ايجللل  أن اكلل ن  يتولل  إ لل ن  للل   شللةلم ر ئترر،للتس ملل  أقللة  اهجللث ئبنبللث مككيلله لمرر،للتس بللت  

ئتزييحللتأ لم داللدة لمزجةووللث في لموقلل ق  ورقلليخدم  مكثللا لمو أ  ا للتط رةو للر آخللة ختصللث فبموعللت اينلللق
 ل   لمر لل لمربحبتأ في لمورتولل  ولقللل  لمر لليت لبث للمأ لملهللتم، لموةثللر لموهلبلل  ول وللدة لمو لموللدة فضلل   للا 

لمزبقللةة و للل  لمويقلل ق لمزخيلفللث فضلل   للا يت لبث  لولموعللت  لل  مللث  ئتويقللتيث ولقللل  لمر لة ث دوورلمن لموقلللنث  
 .1خدلمم أاضتلملخدمتأ لمو ت نث لمر ي
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 وللد إو اللةرتيس لمولل وال  بت للث لمخيبللتر إن الاادولي  التااروي  سااترات ج يتإ ا ااتك  وأ توح ااد/ رابعااي
 وكل  م ولدلم  جلت ريليتل لمول  لمونتزبلث لمز  قلتأ ملا فتيلت  ولموع  قلث  لمودو  لمويق اق ربحبثلمإ    ئه ة ئنبد

 .مقيتد    ق ل  وق  ولو  لمو و بث  بت يتت ئيكببا ره م وأخة  لملأ  لمق
 للل  في ولموع  قلث لمولدو  لمول وال  بت لث ر وبلد و ل   يساترات ج   التاروي  الادولي التوح اد 1- 

 Pepsi لمورتزالث لتز لةوئتأ لمزييل ج أو ولن ملث لمونتزبلث لمو،ل رة ويد ب  لمو و ر  لملهد  صن ئث ر   لموتيلدلمن
 .لمويق اهبث لمسر،تسأ إا تم ركتوبا تخفب  في لمويموعس   لم اقت د قد لموعت Coca-Cola و

 يرهتفبث لمخي فتأ  ر لمزقيتلكين  ل   في لمخي فتأ في ريموعث  لمو  لمو،ن ئتأ ئن  للة مككاو 
 .ململمو ة   موعلبث حتفب  ما ريه  لمو  ورهتوبد و تدولمأ

 دووولث وكل  لمولدو  لمول وال إ ل لمربحبث خ، صلبث و لر  يساترات ج   التاروي  الادولي التك اا 2- 
 ولمزيتفقلث ولقل ق لمةلبلث ولخ، صلبتأ زنلةفيت  ولو  لمةلبث ولفةو  لمو و بث لمزتموعث إ جتم    اي   ئتويت 
 لمزل ال  يتصلة ئلتقر  للا رل يرة  وملت لمزةرفنلث لتويكلتوبا لبر  من قتأ  يت  أن تو لةئ  در لموعت   لمز   دوة
 .لمز  قث وتى أو لمزييل و، رة  بدلم أو م لمفهت ول وال لمزيتي  لملأ ل   اك ن س هد  فلمويق اهر

رنلل ز  موعلبللث لمخيبللتر  يتصللة لمزلل ال  / العواماال المااؤثرة علااى إسااترات ج   التااروي  الاادولي خيمسااي
لمو و للر مللا قتيلل  لمردولمرة لموكثللات مللا لمو،للنت  ولمز للتل   إل وللب  مللا لموقللت  أن رنللة  وئ للك  دوقبللق  للدلم 

تأ وحتهبق لمزقي   لمزيت   ملا لملأرئلتح أ  ما لمونيتصة لمو و بث مككا أن ر دو  لملهد  لمزيموعث  ئ اتدوة لمزتيبن
في لملأ لل لمق لمودووبللث وللل و  لملحللتس في رهللداة لمويفهللتأ ولمويللثيرات لمولل   مككللا خلهلله ئلل و  لموني،للة لمو و للر أو 

 تخيلللتر قلللد أيلللت أو لملأرئنلللث  لمو و بلللث لمونيتصلللة جمبللل  لم للليخدلمم  لللدم لمخيبلللتر ول لللةلث  للل ز لوللل   ومللل  لللات   
و لبللله مككييللت لمن نح،للة ئنللل  لمون لمملل  لمولل  ملللا شللثيت أو رلل يرة في لمخيبلللتر  .ميفتورللث دور للتأ فيلم لليخدلممتت 

  يتصة لمز ال لمو و ر وميتت:
  للا يلثيراتلمو للمرله ولد في لمزيليل لخ،لت   مككلا  Nature of the Product طل عا  المنات  -6
 فتزييحللتأمييحللتأ إ لليت لبث   أو صلليت ر إو ميلليل لمزييحللتأ إمللت ر،لليبا مككللا فموعللث    لمو و للر لمزلل ال

 مييحلللر وولل و   لمودقلللث  و لله  لللا لمز للل   ز لمصللفتأ ووفهللت خ،ب،لللت م،للموعموعث ركلل ن ملللت  توتيللت لمو،لليت بث
 لموتيبلللل   لللللا ألللللبر ئ للللك  رنيموعللللد لمو،لللليت بث  لملآسأ أو لموكموعتيبلللل رة أاظموعللللث مثلللل  لمو،لللليت بث  لموقللللل  منظلللل 

لولل   وملل ولمزلل لمدو   لموربللتر وقجلل  لمو،لليت بث  ولموعي لل أ شللت   أمللة لمو خ،للر فللتوتيب لمر لل ن   مللا لمو خ،للر
 لموللل  لمر للل م و لللت   في لمو،للليت بث تر  الللتألمو،لليت بث  ف ولقلللل  لموللل وال في  لللدفت للللدم اللل لمس س لمر لل ن 

 .ولموفت دة لموع   و  تم و ر لقتخ لم يخدلممتت مككا
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أملللت ئتويقلللتيث ولموعييحلللتأ   لمةيموعللللين لمو ئلللت ا حتدالللد في قلللت دةلمز لمر للل ن مككلللا لوللل    للللا و للل وة
   فبلللي  لم للليخدلمملمويحترالللث ولن ملللث لملأوفلللث لخللللق لمر للل ن خللل س ملللا أ ت لللت لهلللت لموللل وال لمر للليت لبث  الللي 

 لملأخلللة  لمر لل م وو لللت   لمرا اللع ولموعقلليتل  وشلللتيكث لمز  تلللث ولملمجلل أ ولمر  الللتأ  ولمرللم للث لمويلف الل ن
 لمو خ،للر   لموتيبلل لمزنموعللةة  للات وختصللث لمس لليت لبث  لموتيضللت   ولل وال ولم لل  اجللتق  لللا لمر لليتدلم  شللدادة

فيي للللددو   لمزي وبللللث ولملأ تلللل ة لموقللللبترلمأ مثلللل  لمويقلللل ق ولقللللل  ئتويح  للللث لموتيبلللل  مقللللي    لللللا متموعيلللله لمرقيللللت 
 إ  لمربحبث لمو وال  لا أ ت  ا  بث لمزييحتأ ولملخدمتأ لمو  رهدمتت لمز  قث ولق ق.

 دوورة في لمزيليل مةوللث  Stages in the Product Life Cycleمراحل دورة ح اية المنات   -2
يخيللا لمر ل لمربحبث لمو و بلث ئلتخي   مةوللث دوورة لمو و لر  ف لمزل ال ر،لموعب  في لتيلاتلم  تم  ا ك  وبتره

 أن لمزقلليتد  لم موعتلل ر لملهللد  لملأ ت للر مللا لمولل وال إ لل م ففللر مةولللث لمويهللداوبللتة لمزيلليل لمولل  مكللة بللت  
 وزاللتدوة لمزقلليتد  لم موعتلل ر دوور  إ لل م لمونتمللث ولمون قللتأ لمو لم لل  لمر لل ن مللا للل   للتدوة ميللتح    لل  لمزيلليل

 يحللترو يح،لل  لمو خ،للر ولموتيبلل  متيكللة  وقللع في لمزيلليل يحةئللثو لمزتيبنللتأ ري للبس ر للح أمللت لمولل  ر   مقللي  
؛ ورتيدأ لمزةوللث لمو وهلث ريتئنلت وبليخف  وحل  لموي لتط لمو و لر ولمر ل لمربحبتأ لمزييل اه ما أ    لمويح  ث

لمزيتفقللث لموهت موعللث ووللدودو رللثيرات لمزةولللث  لللا لمون لم للد ولمويكللتوبا ولللث بمللت اي لمفللق ملل  طتيبنللث لمزنيموعللدة في للل  مة 
 لمزي ههث فبتت.

ملللا لملحهلللت ق   Target Market Characteristicsخصااايئص الساااوق المسااات دف   -3
لتيللات   لمزنةوفللث ئللثن لمردولمرة  للر لمزقلل ووث  للا لموي للتط لمو و للر و للا لمتخلل لم ت لموهللةلمر وئتويللت  فتللر ريللثيرة ئ للك 

 :1ئجتيبنث لموق ق لمو   رينتم  منه وون    لم لمويثيرات اي ،ة في
واني بت لمزقتوث لم رةلمفبث لمو  ريضموعيتت لملأ  لمق لمو  رينتم  منتت  المدى الجفرافي للسوق  -أ

لمز  قث فر لم لتاع لملأ  لمق لمو  رينتم  منتت ئتزقي   لمةلر  فإن لملأ توب  لمو و بث لمزنيموعدة 
  يخيلا تمتمت  موعت مككا لم يموعتدو  فبموعت إللم لتاع لموق ق خترج لملحدودو لمةلبث.

 وريموعث  في: كثيف  السوق  -ب
لمزينتملين في لو  لموق ق فر لم لتن  ددو   صرات فإاه مككا لم يموعتدو أ ل   لموتيب  دو لملأفةلمدو  د -

لمو خ،ر  أمت إللم لتن  ددو   لتيات فإاه اقيخدم لمر  ن لث ت  في لمو وال و،ن ئث حتهبق 
 لمفي،تس م      لملأ دلمدو لموكتياتة وئ ك  شخ،ر.

 وفبموعت إللم لتاع م ودة أو ميتيتايث.وق ق  لمو  مكيتز بت لملأفةلمدو لمزينتملين في لو  لململخ،ت    -

                                                             
 .306: ثامر البكري، مرجع سابق، ص:1 



الدولية الأسواق دخول في التسويقية الإستراتيجية أهميةالثالث:  الفصل   325  

واه،د بت لملخ،ت   لمو  مكيتز بت لو  لمز    لمو   رينتم  منه فإللم لتن  خصيئص المشتر   -ج
مقيتل  فإن لملأ توب  لمو و بث لمزنيموعدة منه  يخيلا تمتمت إللم لتن مقينموع  صيت ر  إل لمن لملأخات 
 انيموعد  لا ئبتاتأ ولمزنل متأ لمودقبهث ولمز ت دة لمزبدلمابث ولمويحةا  إن لم يل م لملأمة  لر انهد صفهث

 لمو ةلمم.
   Available Financial Allocationsالتخص صيت الميل   المتيح   -4

ولم يخدلمم لمونيتصة لتيات ومت  في ممتر ث ولي تط لمو و ر لو أيرة   لمزخ،،ثرنيبر لمويخ،ب،تأ لمزتوبث 
لمو و بللث  و لللا لمونكلل  مللا لولل   يللدمت ركلل ن لمويخ،ب،للتأ خللدودوة  فللإن مقللي   لموي للتط  بي ،للة في 

ملل  وحلل  لموي للتط لمزجللل    للبموعكا إدولمرة وللدودو منبيللث وضللبهث  و لبلله فللإن لملأملل لمس لمزةصللدة وبمللت اييت لل  
 ل ن أو ري لبس لمزتيبنلتأ أو لموتيبل  لمو وال ما لم يخدلمم ألثة ما  ي،ة رةو ر ميتح    لمم لتن في مجتس لمر

ردولمرة ول و  فإن ر فة     لمويخ،ب،تأ ولم يخدلمم مث      لمونيتصة لمو و بث  لبيب  لموفةصلث لمو خ،ر  
 لمز  قث في لمرايهتس ما لمةبس لمةلر إو لمةبس لمودو .

  للا لمر لل ن لموللدوس مللا لمونداللد قلل لماين تميلل  المساات دف   الدول اا  بيلأسااواق الل ئ اا  المااؤثرات -5
 ف ل    للا قبل دولما  لمودوس ئن  رض  لموعت  ولملأدوواث لموجتيبث ولمونهتقات ولموقحت ة لمويدخينمث   لمزييحتأ ئن 
 لمز لك أ ملا لموكثلات ولموهتا ابلث لموثهتفبلث ولمس يموعت بلث ولموفلةوق لمسخي فلتأ ورقلتي   لمر  ابلث لموة توث وورث
 : وئتوي دادلمو و ر   لموع الو

 · . لمو و بث ولمز لمدو لمر  اتأ وصبت ث ولمو جمث لمولرث -
 .ولمونتزبث· لمةلبث لمر  اتأ  لا رفةز لموتى ولموهب دو لملحك مبث لموه لماين -
  . أخة  يرهتفث في ل و  اك ن س قد مت يرهتفث في متيتوتا  اند مت أن -
 . ولأخ ق  لموعفقدة لمر  اتأ إو لمويتمبث لمودوس ور تات  كتن ما لموكثات اظةة -

 ئت يتيلللتر  لمزيلليل رقللل اق اللي   للل :  لمزيلليل  يقلللبث ئي داللد اينللللق ئتوثهتفللث لمزلللةرتيس رلملأ ت لل ولمويقللتؤس
 وإايلتج وطيله ئ،ليت ث وافخلة انيل  لمول   لمزقليتل  فتيلت  .  خلبلتا  إايت له   مييحتا  ئت يتيتر  أم أ يتيبتا  مييحتا 
 . لمزقيتدفث لموق ق أو لمزه،د ودوووث   لمزي ث دوووث   لمزييل ا  :   لا لمزييل  يقبث حتداد واي قا. ئلد 

 لمر لل ن وتولث ففلا الدول اا   الأساواق فااى المنيفساون يتلع اي التااى الترويج ا  الاساترات ج يت -6
  للا إافلتقت  ووحل  ولموعيتفقلين لمر  ابلث لمزموعتر لتأ ولموقبت لتأ وي دالد لمولدوو لمزق ق اقنا أن افض 
 ر للتس  لللا لمس يموعللتدو وتوللث وفي  ولموعيتفقللين لمر لل ن  بت للتأ فى ولموضللنا اهللتط لموهلل ة وحتداللد   لمر لل ن
 لموتيبنبللللث لموهلللل   وفت لبللللث الللل   ووحلللل  ولللل س لتملللللث ئبتاللللتأ  موعلللل  لموللللدوو لمزقلللل ق اقللللنا أن افضلللل  لموتيبلللل 

 . لموضنا م لمطا ودات  ول لم ولمسئيكتر لموه ة اهتط وحتداد ولموعيتفقين 
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 الفصل الثالث:  خلاصة
  التسللوي  نششلل ةلأ الدولي التنسللي  شللم ج يةالتسللوي  الإسللتاجيةية عولمةأن  الفصلل  هذا  في رأينا كما

 درجة على ن ويي كما   بلد أي في التسللللللوي  عمليات على الدولية سللللللتاجيةيةالإ منظور ج بي  يعني وهذا
 وغيرها التوزيع و  والإعلانشات  المنتةات  في التماث  من درجة على والحفاظ التسلللوي  في  توحيدال من معينة
 .البلدان أسواق عبر التسوي ي المزيج عناصر من

 لمؤسللللسللللاتل وبالنسللللبة الصلللل ير  للمؤسللللسللللات التسللللوي ية الجهود في مهم المنتج جكييف ذلك  ومع
 التي ال ري ة نفسب الدولي للسللوق إنشتاجه يتم ما فبيع اشللتد  الدولية الأسللواق على التنافس أن كما الكبير  

 الأسواق في لإطلاقا على المنتةات بعض جباع أن يمكن لا كما فعالية  أق  هي المحلي السلوق في بيعها يتم
 تياجاتلاح خصللللللليصلللللللا جصلللللللمم عندما كثيرا قبولها يعزز ما ولكن جباع  أن فيمكن جعدي ؛ دون الدولية
 المسلللتهلكن اتورغب احتياجات جلبي أن والخدمات المنتةات لجود  ينب ي المنافسلللة  مع صلللراع وفي السللوق 
 .التسوي  تمارس مؤسسة أي هدف فهذا الجميع متناول في بأسعار
 على جعتمد التي العمليات من العديد الدولية الأسللللللواق لدخول جسللللللوي ية إسللللللتاجيةية بناء يت لبو 
 قاعد  على بنيةم سللليمة قرارات لإتخاذ اللازمة التسللوي ية المعلومات لتةميع دقي  نشظام وعلى السللوق دراسللة
 العملية فيها تمارس التي البيئة أن إذ الدولية  لأسللللللواقها الأفضلللللل  الإختيار من تمكنها المعلومات  من متينة

 ال يام التسللللوي  رج  لىع يجب قدما المضللللي  وقب المحلية  التسللللوي ية البيئة عن تختلف الخارج في التسللللوي ية
 الجذب رجاتد بحسب دخولها قب  الأسواق هذه بن بالمفاضلة وال يام الدولية الأسواق حول كاملة بدراسة

 .فيها تمراروالإس الأسواق بعض إلى المؤسسة دخول جعي  أن يمكن التي الصعوبات بحسب أو المخاطر   أو
 ياتالإسلللللتاجية بإعداد ال يام المؤسللللسللللات على يجب بنةاح  الدولية الأسللللواق في العم  أج  منو 
 ل ضايال معرفية قاعد  بناء أج  من الدراسلات اسلتخدام هوالنةاح  فتاح  فمالأسلواق هذه لدخول المناسلبة
 يمكن   ال اعد هذه مث  إنششلللللاء وبمةرد  السلللللوقية والتهديدات الفرص من ك  بتحديد بلد بك  الخاصلللللة

 الامتيازات منحو  التصلدير  المؤسللسلات جتبع ما غالبا البداية ففي الدولية  الأسللواق إلى الدخول للمؤسلسللات
ة بن المشللللللاريع المشلللللللتك خلال من أعمالها جوسللللللع أن يمكن الوقت  وبمرور  الدولين لوسلللللل اءوالتاخيص ل
 إلى يؤدي أن مرالمسلتالضلخم و  للنمو يمكن الم اف  نهاية في  و المباشلر الأجنبي الاسلتثمار مواصللةشلركاهها و 
 .الجنسيات متعدد  شركة جشكي 

 يعم  علىحيث   التسوي ية الإسلتاجيةية في ديناميكية الأكثرو  الأسلاس هو التسلوي ي المزيج نكما أ
 هذه لأن الدولي  التسلللوي ي بالنشللللا  الخاصللللة المت يرات مع والتعام  عناصللللره بن التوفي  على ال در  إيجاد

 .الدولي ال لب في التةانشس تح ي  لمحاولة الدولية بالأسواق كبير ارجبا  لها العناصر
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 تمهيد
 

علجزعئعةللل ع رللااج  ع للل  ع ت ع ؤسسللعوللي ةدلل الع عولمللعح    لل   عوسللعةلملفي ظللا عولمة للل غعوت لل ع  
 كثع إلى إحاعث ت ي ع  م مل على عونمط عوتسي ي غعوةظيفي  غللاع ملأ   لا عوت يل  ملي عو يدلل عواغويلل  
غخع ل بعنت ع  ع ولممليل عوتراةع غعوي تخضي وتأث ع  خعا يلل  ع تمثللل في عولمة لل  غ لمأ حعكيلل عوت عملا 

ظللا لللات عوت لل ع  كللعع وزعمللع علللى ع ؤسسللع  علجزعئعةللل ع رللااج  غعوت للت   عتصترللعبةل ب للا  نةعع للع  غفي
مةعك ل لات عوت  ع  غعوتأث ع  عولمع يل علجاةاج  خع ل في مجعل عوتراةع غبعوت اةا على غظيفل عوتسلةة   لع 

 عوتسةة  عواغلي مأ  هميل ك  ج في مجعل عوتراةع. بةللم
ةل عونظعةلل عوسللعب ل   للإع عاعتمللعب عللى عاسلل عتي يل غفي  لة  عولمنع لع عوللي ت عوتإلعه إوي للع في عوفرل

عوتسةة يل ع نعس ل بلإم عنهع  ع تس ا على ع ؤسسل عوتلمعما مي للات عوت ل ع  عو يديلل غعوتلأصله ملم لع  فلع تلة عت 
غعلحفعظ على علحرل عوسةصيل غع  عنلل ع  تسل ل سلةع  مأ صععاع  اشياج وةظيفل عوتسةة   مأ خ ل ع سعهمل 

 غتم ين ع ؤسسل مأ عوتاغةا عبر علأسةعه عواغويل غمحعغول عوتميز  ي ع  عوسةه علمحلي  غ عواغلي  في 
 

إسلل عتي يل عوتسلةة  عوللاغلي  تإ يل  ملع غعصللي  لمع للل  ينغفي للاع عاالعا  صمنللع بت سليه عوفرللا إلى م  ثل
 ةلي:كمع  ع رااج في  سةعص ع عواغويل   علجزعئعةل ع ؤسسع واى 
 .علجزعئعي عتصترعب في عورعباع  م عنل -
 .ع ياعنيل عوااعسل وترميه ع ن  ي عااعا -
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 مكانة الصادرات في الاقتصاد الجزائريالمبحث الأول: 

ةلمتبر عوتراةع خيعاع إس عتي يع ولنمة غعوتنميل عتصترعبةل بعونس ل ولاغل نتي ل عواغا علهعم عواي 
ةسعله به في ت ي  علهي ا عتصترعبي بعود ا عواي ةا ي عو إععع  عانتع يل ولتإةا غعونمة غع سعهمل في 

  في ميزعع ع ا ةعع . نمة عونعتج علمحلي عاجمعلي غزةعبج ع اخعع  عوةانيل غإ  ح عولم ز 
عوتإةا عتصترعبي عواي ةلم س علهي ا عوسللمي ولت عاج علخعا يل إلى حا مع  ةعنب م مل مأ لهاع 

  إذ ععبج مع تنلم س عوت  ع  في لي ا عانتعج عتصترعبي على عوت ةةأ عوسللمي لحعكل يح  ه  ي بلا
غل إذ     ت عورعباع  ويست   ط عنرعع غمأ لنع تبرز  هميل عوتة ه عوتراةعي ولا عوت عاج علخعا يل 

 لعمع با محعكع  سعسيع ولنمة عتصترعبي.
ل  غإلى بلمض عوةانيورعباع  ع تعكي ل علىاع سن عغل عوتلمع  مأ خ ل لاع ع     لهغ 

 عوي صعمت بهع عواغول مأ   ا تعصيل غتنديط عو إعع عوتراةعي. عا  حع 
 

 الصادرات الجزائريةتحليل ودراسة وضعية  المطلب الأول: 
خ ل  مأ  عنب عورعباع علجزعئعةل إلى تحليا تإةا عوت عاج علخعا يل  ع إلبسة  نتلمعض في لاع 

 عباع   ثم عوتةزةي علج ععفي لهع.  غذوك بعوتلمع  على عو نيل عوسللميل ولر9002-9002عوف ج 
 

 9002-9002أولا/ تطور التركيبة السلعية للصادرات الجزائرية خلال الفترة 
مأ ع لمعغ   ع عتصترعب علجزعئعي م ني على صإعع علمحعغصع   غبعوتعلي  عاصترعب علجزعئعي لة عصترعب 

إع مع ن حظه في اةلمي  غعاعتمعب عليه ة  ي عتصترعب علجزعئعي معلةع بت ل ع   سلمعا لاع ع ةاب عوةحيا  
 علجزعئع لي لل عورعباع  علجزعئعةل برفل ععمل لي ميزتهع عوثعبتل مأ حي  علح ه غعو كي ل مأ سنل لأخعى  

إذ  ع علمحعغصع  تلمعني مأ علأحعبةل في عوتراةع   غع رااج ولم عغصع  بععت عالع إحاى عواغل عونعميل
ت  ى   ط  %2ةلمني  ع  صا نس ل صاالع  ممع مأ إجمعلي عورعباع   %27  كثع مأمعزعوت تد ا 

 ولرعباع  خعاج علمحعغصع   
غولةصة  على ح ي ل تنةةي عورعباع  علجزعئعةل مأ حي  لي لت ع نستلمعض عو كيب عوسللمي 

 ع ةة  ه علجاغل عوتعلي:كم   9002-9002ولرعباع  حسب مجمةعل عاستلممعل خ ل عوف ج ع متاج بين 
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 (9002-9002) الإستخدام: التركيب السلعي للصادرات الجزائرية حسب مجموعة 0-4الجدول 
 

 الوحدة: مليون دولار أمريكي
 السنوات            

 9002 9009 9000 9000 9002 السلع     

 49240 42404 50495 55595 44094 الطاقة والزيوت
 409 205 255 205 002 المواد الغذائية

 002 044 040 24 050 الصنعسلع تامة 
 0454 0595 0424 0054 429 سلع نصف مصنعة

 - 0 - 0 - سلع التجهيز الزراعي
 94 29 25 20 49 سلع التجهيز الصناعي
 05 02 05 20 42 المواد الإستهلاكية

 44254 50444 52442 55052 45024 المجموع
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صةةللل غعوزةللة  تهلليمأ علللى عو كيللب عوسللللمي عورللعباع  عونفإيللل مللأ ع للةعب عوإعةتضللم مللأ علجللاغل  ع 

عوسللللي ثم تلي لللع عورلللعباع  فللل  عونفإيلللل ملللأ ولرلللعباع  حيللل  تدللل ا عونسللل ل علأكلللبر غتحتلللا ع عت لللل علأغلى  
غفي ع عت لل غعولي تدل ا عنتلمعشلع مسلتمع في صيمت لع ملأ سلنل لأخلعى    عوي تحتلا ع عت لل علأغلى عونر  ع رنلمل

  تحتلا ع عت لل عوثعوثلل سللي تعملل عورلني ملع غعوي تلمع  تإةا كاوك مأ سنل لأخعى   ع ةعب عو اعئيلعوثعنيل نجا 
ع  غتتمثللا  للله عوسلللي في عوفةسلفع  غعو عوسلليةم غبنسلل ل  كللبر عونفعةلل غعولي تدلل ا تابللابع مللأ سلنل لأخللعى 

 علحاةاةل.
غعوللي تلمللع  تعع لمللع مللأ سللنل لأخللعى  حيلل  تمثللا  للله  سلللي عوت  يللز عورللنععيغتحتللا ع عت للل عوععبلمللل 

 عوسلي في عوت  يزع  ع ستلمملل في عو نع  غعور ل غعلأش عل عولممةميل غع ي عنيك.
غتتمثلا  للله غعوللي للي كللاوك تلملع  تعع لملع مللأ سلنل لأخللعى غفي ع عت لل علخعمسلل ع للةعب عاسلت  كيل  

 عوسلي في مةعب عونظع ل غعوت ميا.
غتحتللا في علأخلل  سلللي عوت  يللز عوزاععللي في صإللعع عوترللاةع خللعاج علمحعغصللع  حيلل  تدلل ا تابللابع مللأ 

 .9002-9000-9002سنل لأخعى غفي بلمض علأحيعع تد ا إةععب ملماغمع غعوي تظ ع سنةع  
 غعلأنعبيب غع ضخع   له منت عتهع.غتمثا علجععاع  غعلأ  زج ع ي عني يل غصنةع  عورع  
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 كمع ةلي:  عوف جإجمعلي عورعباع  عونفإيل غف  عونفإيل ونفس  ععة ين ينيع ةعو غعود ا علجاغل مع 
 

 (9002-9002) الجزائر في الخارجية لتجارةالإجمالية ل البيانات: 9-4الجدول 
 الوحدة: مليون دولار أمريكي

 
 السنوات            

 9002 9009 9000 9000 9002 السلع     

صادرات خارج 
 9004 9049 9049 0594 0044 المحروقات 

 49240 42404 50495 55595 44094 صادرات المحروقات 
 44254 50444 52442 55052 45024 إجمالي الصادرات 
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 (9002-9002وغير النفطية ): تطور الصادرات الجزائرية النفطية 0-4الشكل 

 الوحدة: مليون دولار أمريكي        

 مأ إعاعب عو عح  بعاعتمعب على علجاغل عوسعب : المصدر
 

 عاجمعويللل علللى لي للا عورللعباع ليمنللل  للعباع  عوللنفط   علل ت علجللاغل غعودلل اخلل ل ن حللم مللأ 
  للي  لعباع  خللعاج مجلعل علمحعغصللع  ملأ ع للةعب غعوسللي   للعلجزعئع  %2   مللع عو لعصي   %27بنسل ل ت لعا  

غتدل يي تلمتما بد ا  سعسي على علمحعغصع  في تمةةا عحتيعاعتهع مأ عولمملل عورلم ل  افه إ عع ع  عولاعه 
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ؤسسلع  علجزعئعةلل في صإلعع عوترلاةع   لمللى عولعفه وع لي ملأ مسلتةى  بع  ع غععوتراةع خعاج مجعل علمحعغصلع   
 للةبع  ع  اغوللل في اللع  عواغوللل في ت للليب عوت لميللل شلل ه عو ليللل و إللعع علمحعغصللع   إت  نهللع ح ت لللا مللأ عج
 غح تح   عونتعئج ع ع ةج.بعون عح 

 مع بعونس ل ولمةعب عو اعئيل غع نت ع  تعمل عورني غعونر  ع رنلمل   ا عع لت عنتلمعشلع مسلتمعع خل ل 
 مللع بعونسلل ل وسللي عوت  يللز عوزاععلي     للت إةللععبع للات عوسللنةع  غذولك بللعوعفه مللأ تةع لي عونسللب علمح  لل  

 ظلت تت   ع مأ سنل لأخعى.غع ةعب عاست  كيل    ا متابابع غملماغمع  في حين سلي عوت  يز عورنععي 
ةتضلللم ونللع ملللأ خلل ل صعع تنلللع لأاصلللعم علجللاغل ملللاى عوضلللم  عو  للل  ورللعباتنع خلللعاج علمحعغصلللع  كمللع 

 على مجعل عوتراةع.م عانل بلإجمعلي عورعباع   كمع ة ين علجاغل علهيمنل عوتعمل و إعع علمحعغصع  
 
 جمللعليعا علح لله مللأ ٪9..2 مللي علجزعئعةللل عورللعباع  مللأ علأكللبر علجللز  تمثللا تللزعل ت عوللي علمحعغصللع  
 بزةلللعبج  9002 علللعم  ةةليلللل في بغتا مليلللعا 5.2. إلى 9002  ةةليلللل في  معة لللي بغتا مليلللعا 07..
علح لله  مللأ   للط ٪2.7 مللي لعمدلليل  تللزعل ت عونفإيللل فلل  عورللعباع  بينمللع   %759,7 حللةعلي صللاالع

إلى  .02  عاتفلمللت مللأ 9002  ةةليللل مللي م عانللل ٪..22 صللاالع زةللعبج غ ظ للع  لرللعباع  و عاجمللعلي
  . معة ي بغتا مليةع 979

 
 لرعباع و إجمعلي ح ه  9002كمع س لت عوت عاج علخعا يل ول زعئع خ ل ش ع  ةةليل سنل 

 إلى ذوك غ بى  9002 ععم ةةليل مأ  بنتعئج م عانل ٪0,.00 صاالع بزةعبجي   بغتا مليعا 77..بل
 سني   غعود ا عوتعلي ة ين عوتإةا بين معة ي بغتا مليعا 2..0 صاات عوت عاي ع يزعع في  عئض غ ةب

 . 9002غ 9002
 

 9002/9004: مقارنة تطور الصادرات بين شهري جويلية 2-4الجدول 
 

 ((%عوتإةا  9002 ةةليل  9002 ةةليل  
 0,.00 770. 207. عورعباع 

  0.20 ,27 ع يزعع عوت عاي
 .02 099 ملمال عوت إيل

 www.douane.gov.dz 07/02/9002: المصدر
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 عولي ع رلنلمل نرل  ع نت لع  مجمةعلل ملأ  سعسلع تت لةع ع رلااج  عوعئيسليل عونفإيل ف  ع نت ع  مع 
  رلل عو اعئيلل ع لةعب ي لعتل بغتا  مليلةع 922 لمعبلغعوي ت عورعباع  ح ه إجمعلي مأ ٪2.92 حرل تمثا

 عوسللللي غ خللل ع ٪0.07  رلللل علخلللعم ع نت لللع  غمجمةعلللل مليلللةع بغتا  معة لللي   99 ي ب يملللل  0.27٪
    ٪0.09 حرل مي" عو اعئيل ف  عتست  كيل

 . 9002-9009خ ل سني  غعلجاغل عوتعلي ة ين  له ع نت ع  ف  عونفإيل ع رااج
 

 9002-9009 لسنتيأهم المنتجات المصدرة خارج المحروقات : 4-4الجدول 
  مليون دولار أمريكي الوحدة:                                                          
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ملأ علجلاغل عوسللعب  ن حلم  للله ع نت لع  نرلل  ع رلنلمل غعولي تهلليمأ علي لع ع دللت ع  عونفإيلل مثللا 
 .عورلبغ  علحاةا على ع اا لل ع سإ ل ع نت ع   غع يثعنةل غعلهليةم غعوزنك    علأمةنيعكعونع تع ماة ع 

 . مع  له ع ةعب عو اعئيل ع رااج ت مأ في عوس ع غعوتمةا غعولم عئأ غع يعت ع لمانيل غعو عزةل
 
 

 السنوات            
 9002 9009 السلع     

Solvants_naphta 202 245 
Ammoniac 490 942 

Sucre 904 959 
Phosphates 052 25 

Eaux minérales et 

gazéifiées 
20 24 

Hélium 94 20 
Méthanol (alcool 

méthylique) 
24 20 

Dattes 94 20 
Engrais 2 94 

et trempé platVerre  90 92 
Truffes 4 04 

Pâtes alimentaires 5 04 
Peaux tannées en croûte 

d'ovins 
05 09 

Fontes brutes non alliées 04 00 
Zinc sous forme brute et 

Alliages de zinc 
05 2 

Produits laminés plats en 

fer ou en aciers non aliés 
04 2 
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 9002-9009أهم المؤسسات  المصدرة خارج المحروقات لسنتي : 5-4الجدول 
 مليون دولار أمريكي الوحدة:

 9002 9009 ع نتج ع ؤسسل ع رااج
SONATRACH Solvants-Naphta         Méthanol 222 227 

FERTIAL Ammoniac          Engrais 220 922 
CEVITAL Sucre          Graisses et huiles végétales 999 977 

SOMIPHOS Phosphate 0.2 27 
FRUITAL Eaux,y compris les eaux minérales et gazéifiées 97 29 
HELIOS Hélium 90 9. 

MEDITERANEAN FLOAT 

GLASS MFG 
Verre plat et  trempé 90 92 

ARCELOR MITTAL Fonte brute , Produits laminés en fer ou en acier 2. 99 
ALZINC   SOCIETE 

ALGERIENNE DE ZINC 

Zinc et alliages en zinc       Cendres et résidus      Acide 
sulfurique 0, 00 

SEMOULERIE INDUSTRIELLE 

DE LA MITIDJA SIM 
Pâtes alimentaires , couscous . 00 

MICHELIN ALGERIE Pneumatiques  en caoutchouc 00 7 
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مللأ علجللاغل ن حللم  ع ع ؤسسللع  ع رللااج بعسللتثنع  شللعكل سللةنعاععك ع خترللل في عوللنفط غمدللت عته  
غعوزةللت غفي ع نت للع  ع إعايللل  جتهلليمأ علي للع مؤسسللع   ترللل في ع للةعب عو اعئيللل كعوسلل ع غعولم للعئأ غعوزبللا

غعو  سلتيك غع نت للع  علهيااغكعبةنيلل  غع يللعت ع لمانيلل غعو عزةللل  بعا لع ل إلى ع نت للع  ع سلإ ل مللأ علحاةللا 
 غعورلب  غعونفعةع  علحاةاةل غف  علحاةاةل.

عوتعلي ع  عبت  عوت عاةل علجزعئعةل مأ خل ل تإلةا عولةعابع  غعورلعباع  عاجمعويلل ولفل ج غة ين علجاغل 
 (  كمع ةلي:9002-9002ع متاج بين )

 (دولار مليون) 9002-9002 الجزائري للإقتصاد الخارجية التجارة رصيد: 4-4الجدول 

 .عوةانيل و صيل عوت عاج علخعا يلغعوةكعول علجمعاك علجزعئعةل مستخع ل مأ ت عةع ع عكز عوةاني ولإع م غعاحرع   ملمإيع  :المصدر

 9002 9009 9000 9000 9002 عوسنل

 207., ,,707 72272 70.2. 2.022 عورعباع  عاجمعويل 

 27.9. ,027. 27927 20272 22922  عوةعابع  عاجمعويل 

 .,000 90220 9,929 70.,0 200. ا يا ع يزعع عوت عاي

 090 022 ,.0 020 .00 ملمال عوت إيل )%(
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إت  نهع  9000غ  9002مأ خ ل علجاغل ن حم  ع عورعباع  عاجمعويل ش ا  عاتفععع بين سنل 
  بينمع عوةعابع  تد ا عاتفععع ايلل لات عوف ج غلاع مع إنلم س على ا يا 9000با   بعو ع ي منا سنل 

 ع ستةى.بنفس ع يزعع عوت عاي غعلى ملمال عوت إيل 
في  سلمعا عونفط خع ل غ ع عورعباع  تلمتما  عنخفعضإلى  9000غافع ةلمةب لاع عو ع ي منا سنل 

 ة ين لاع عوتإةا في نفس عوف ج:عوتعلي  بعونس ل علأكبر على صإعع علمحعغصع   كمع  ع عود ا

 
 (،9002-9002: تطور الميزان التجاري الجزائري )9-4الشكل

  عوةحاج مليةع بغتا  معة ي                              

 : مأ إعاعب عو عح  بعاعتمعب على علجاغل عوسعب .المصدر

 
 

 تحليل بنية التوزيع الجغرافي للصادرات الجزائرية:ثانيا/ 
وااعسل عونمط علج ععفي ولت عاج علخعا يل في ش ه ع تلملل  بعوترلاةع غملمع لل ع نلعا  عتصترلعبةل عولي ةلته 
عوتلمعمللا ملم للع  سللن عغل عو يللعم بت ليللا عوتةزةللي علج للععفي ولرللعباع  علجزعئعةللل حسللب ع نللعا  غعوللاغل علأكثللع 

وتعلي لأله عواغل عولي تسلتةاب ملأ علجزعئلع في  هميل غلاع بعو كيز على عوزبعئأ علأغعئا حسب مع ة ينه علجاغل ع
عنللا ترللعة  عورللعباع  علجزعئعةللل إلى اغل بلمللض عولل لمع للل مللاى عاعتمللعب علللىخللعاج علمحعغصللع   غلللاع  مجللعل 

 علأسةعه عواغويل.
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 (9002-9002: تطور صادرات الجزائر حسب المنطقة الاقتصادية )5-4الجدول 
 الوحدة: مليون دولار أمريكي

 www.douane.gov.dz 07/02/9002: المصدر
 

تت له فعو يلل عورلعباع  ن حم مأ علجاغل  ع  غابلع تلملا عودلعةك عوت لعاي عوعئيسلي ول زعئلع  حيل   
علجزعئعةللل خللعاج علمحعغصللع  إلى عوللاغل علأعضللع  عوللي غصلمللت ملم للع علجزعئللع عتفعصيللع  خع للل في إاللعا عودللععكل 

عولاغل غسليع  ملع ن حلم  ع   كمع تلمتبر عو لاعع علآسيةةل  له زبةع ول زعئلع خع لل عورلين غا متةسإيل علأغاغ
في إاللعا عتفعصيللل  خع للل بلللاعع ع  للع  تحتللا م عنللل ملمتللبرج في تللا   عورللعباع  علجزعئعةللل إوي للع خع للل عولمعبيللل

ععكل علجاةللاج ولتنميللل عودللغع برمللل ملم للع  ل عة يللعااغل غفي ذةللا عو تيللب نجللا عوللعلحللعج عولمعبيللل   منإ للل عوت للعاج
 عا عة يل.

ن حلم تميلز عوتةزةلي علج لععفي ولرلعباع  علجزعئعةلل بعوتلمعملا عو  ل  ملي بغل  كلاوك  غمأ خل ل علجلاغل
عاتحعب علأغابي غعوي ب يلت تحتلا عورلاعاج في سلس سلنةع  ع ع ليل  غفي ع عكلز عوثلعني منإ لل عوتلملعغع غعوتنميلل 

 ولمعبيل.بغل  معة ع عو تينيل غعلآسيةةل غعواغل ع  عابيل غعتصترعبةل غعو عصي تةزع على بلمض ع
 غبعوتعلي نستنتج  ع عواغل علأغابيل تمثا عوزبةع عوعئيسي غفي نفس عوةصت ع ةاب عوعئيسي ول زعئع.

 
 تتمثا في: 9002وسنل  مع  له عودعكع  غعواغل عوعئيسيل عوي تستةاب مأ علجزعئع 

 
 

 السنوات            
 9002 9009 9000 9000 9002 المناطق     

 49552 22525 25205 94002 92044 الإتحاد الأوربي 
 الاقتصادي التعاون منظمة

 09909 90092 94052 90954 05294 والتنمية

 50 24 009 00 5 بلدان أوربية أخرى
 9245 4994 4950 9490 0440 أمريكا اللاتينية

 4940 4442 5044 4049 2290 آسيا
 - - 40 - - أوقيانوسيا

 442 254 400 424 544 البلدان العربية
 9542 9052 0544 0940 455 بلدان المغرب
 45 49 044 52 22 بلدان إفريقيا
 45205 50444 52442 55052 45024 المجموع
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 9004: الزبائن الرئيسيين لدى الجزائر خارج المحروقات لسنة 4-4الجدول 
 الوحدة: مليون دولار 
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بعةإعنيلللع عورللعباع  فلل  عونفإيلللل تتللةزع بللين بغل عاتحللعب علأغابي غع تثملللل في ة حللم مللأ علجللاغل  ع 
تمثا  كبر متلمعما تجعاي مي علجزعئع حي  بل ت عورعباع  علجزعئعةل خلعاج مجلعل علمحعغصلع  إوي لع  لةعلي غعوي 

 00.2 ع كا ملأ إةإعويلع بلل يمأ عورعباع  علجزعئعةل  تل %,02.0مليةع بغتا  ي  رل صاالع  0090
 22,  غ عنسللللع بللللل %27..0مليللللةع بغتا بنسلللل ل  202  ثم إسلللل عنيع  بللللل%07.00مليللللةع بغتا بلللللنس ل 
 .1 %00.77مليةع بغتا  بنس ل 

غبنسلللب  صلللا كلللا ملللأ عوبرعزةلللا غبغل علجلللةعا تلللةنس غع  لللع   في حلللين ة  لللى عوتلمعملللا ملللي بغل  سللليع 
  معة ع غإ عة يع ة عب ة ةع ملماغمع.غ 

علأغابيللل غعلللى  بللعو كيز علللى مجمةعللل مللأ عوللاغليظ للع عوتةزةللي علج للععفي ولم للعبت  علخعا يللل ول زعئللع  
   ه عو لع  علج لععفي  غعولعغعبط عوتعا يلل  لغعوفعنسليل   غعاسل عنيل غ ه علخرةص عوسةه عوبرةإعنيل غعاةإعويلل

عوللاغل عا عة يللل سللععا  بدلل ا ك لل  في تإللةةع عولم صللع  عوت عاةللل مللي علجزعئللع  في حللين ة  للى عوتلمعمللا مللي 
تتللةزع عورللعباع  علجزعئعةللل خللعاج علمحعغصللع  بللين عو لللاعع ع  عابيللل حيلل    افلله صعبهللع علج للععفي غعولمعبيللل  للدي 

 اا ل  صا بلمض عو لاعع عا عة يل.غبع دعه عولمعبي علأابع غعولمععه  اعع تةنس غع  ع   غبلمض بل

                                                             
1 : www.algex.dz , 07/05/2014. 

 % النسبة القيمة  أهم الزبائن
 02.04 0090 بريطانيا 

 04.00 0052 إيطاليا
 05.25 204 إسبانيا
 00.54 422 فرنسا
 5.04 405 هولندا
 4.25 920 بلجيكا
 2.20 920 برازيل
 2.49 900 اإيرلند

 2.24 022 المغرب
 9.22 025 تونس
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 يةتنمية الصادرات الجزائر  استراتيجية: الثانيالمطلب  
ةلمتبر تعصيل عورعباع  خعاج علمحعغصع  بعونس ل ول زعئع علها  ع ندةب في سيعست ع عوت عاةل علخعا يل  
غفي س يا تح ي  لاع علها  صعمت علح ةمل بة ي مجمةعل مأ عا عع ع  غعامتيعزع  غعست اعث عولماةا 

 مأ علهيدع   
عغصع  ةلمتبر مأ  له سمعته    ة إذع إع عاعتمعب عود ه عو لي ولإصترعب علجزعئعي على صإعع علمحغ 

إصترعب اةلمي  ةلمتما في تمةةله ولبرعمج عاستثمعاةل على ع اعخيا عونعتجل على عوثةاج عونفإيل   ي على 
علجزعئعةل غمأ ع اعخيا ف  عونعتجل عأ عولمما  غحتى ت تت ةل لات عوثعغج مأ نلممل إلى ن مل   لإع عواغول 

نهع سلمت غمنا  عط عتصترعب علجزعئعي بعونفط   لإباعك ع من ع  اى خإةاج عاتخ ل علح ةمع  ع تلمعص ل غإ
عاست  ل إلى  ك لاع عاات عط  غت ني إس عتي يل بلمياج ع اى وتنميل عورعباع  ف  عونفإيل  حتى ت 

 تجلما عمليل عوتنميل معلةنل فةعاب ف  مت ابج.
ععض مبراع  غبغع ي عول ة  إلى لات عاس عتي يل  غص ا عوتإعه إلى لات عاس عتي يل  لإنه سيته 

غإلى  له علج ةب ع  اغول مأ اع  عواغول في   ع ختلفل عوي تلم ض عمليل عوتراةع غع لمةصع  غع دعكا
 س يا تنميل عورعباع  ولمؤسسع  علجزعئعةل.

 
  أولا/ دوافع ومبررات اللجوء إلى تنمية الصادرات غير النفطية:

عولمةعما عوي كعنت عواع ي نحة ت ني عواغول علجزعئعةل اس عتي يل تنميل غتنةةي  يم أ حرع لات
 :1عورعباع  في عون عط عوتعويل

مأ عورعباع   %27 عاع عاعتمعب عود ه عو لي على عورعباع  عونفإيل: إذ  نهع تد ا  .0
مأ مةعاب علخزةنل عولممةميل  غمأ لنع ةت ين  ع علجزعئع تلمتما على عونفط ول رةل  2/2غ

على عولمملل عورلم ل  غمأ ثم عستلممعلهع في تساةا  ةعت  عوةعابع  ع تزعةاج مأ سنل لأخعى  
 ينع .مع ة اب عصترعب عو لا في حعول تالةا عةعئا لات عورعباع  غعولمةبج إلى سنةع  عوثمعن

علأهميل عوي ت تسي ع عمليل عوتراةع في عاصترعبةع  عوةانيل: إذ تللمب عورعباع  بغاع  .9
على ع ستةى عو لي    ي تسعله في خل   عص م عشعع في ملمعلجل عاخت ت  عتصترعبةل 

عما  اةاج  غإ  ح عولم ز في ميزعع ع ا ةعع   غ ا  عاستثمعا علمحلي غعلأ نبي  
 نمة مإعبج.غتح ي  ملمات  

                                                             
في : خلوفي عائشة، بن زيادي أسماء، أيت بارة شفيعة، تقييم آثار برامج الإستثمارات العامة على إستراتيجية تنمية الصادرات غير النفطية 1 

-1002الإستثمارات العامة وانعكاساتها على التشغيل والإستثمار والنمو الاقتصادي خلال الفترة الجزائر، المؤتمر الدولي: تقييم آثار برامج 

 .22، ص:1022، الجزائر، مارس 2، جامعة سطيف 1022
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 مبراع  غبغع ي  خعى: غناكع من ع   .2
زةعبج عونزعل علحمعئيل ولاغل عورنععيل ع ت امل  معم غعابعتهع مأ  تل  عوسلي علأغويل  -

 غعورنععيل.
تالةا ملمات  عوت عبل عواغويل بس ب عاتفعع مستةةع  علأسلمعا علخع ل بعونس ل ولسلي  -

 عورنععيل عوي تراالع عواغل ع ت امل.
 تزعةا  ع ع  عواةةع علخعا يل نتي ل وتزعةا عولم ز في مةعزةأ ع ا ةعع . -

 
  ثانيا/ مشاكل التصدير في الجزائر:

لملى عوعفه مأ  ع عوتة ه نحة عوع ي مأ صيمل تةع ه عورعباع  علجزعئعةل عاج عععصيا غ لمةبع    
  نه تبا مأ عو ةل بأع لنعك جملل عورعباع  ف  عونفإيل في علجزعئع بع  حتميل تملي ع  كثع مأ  عغاج  إت

مأ ع د    تلم ض عوتةسي في عولممليل عوتراةعةل غعوةصة  بغع إم عنيل عاستفعبج مأ  ثعالع عايجعبيل 
علجزعئع يم أ  ع على نمة عتصترعب عوةاني  غمأ ع د    علأسعسيل عوي تلمةه عولممليل عوتراةعةل في 

 نة زلع  يمع ةلي:
 :1غلنع يم أ ذكع جملل مأ ع د    غعوي تتمثا في المشاكل على المستوى الجزئي: -0
 عام ت ني ع سؤغوين غعلأ ععب من  ع محابع غغع م ع لمعح ب يل تح ي   لاع  تعصيل عورعباع . -
عوتإ ي  عولمدةعئي غف  ع نتظه ا عع ع  عولمما عوي ةنب علي ع نظعم علجةبج  لاع  ض  عأ  -

 إستخاعم علأسعويب عاحرعئيل و يعس عاخت  .عام 
إهمعل ععما علجةبج  يمع  ب ع نت ع  ع خررل ولتراةع  علأمع عواي ةضلم  مأ صااتهع  -

 على ع نع سل.
فيع  نظعم ع لملةمع  عواي يما ب ع ل عو يعنع  غعاحرعئيع  عوي تعبط بين عولممليل عانتع يل  -

 غمةصي ع نتج في عوسةه.
عوت فيز ع عبي غع لمنةي في ع ؤسسل  ممع حا مأ محعغت  عابت عا غعاباعع واى  عام تة   -

ع ةظفين  غمأ ثم عام عو ااج على مةعك ل عوتإةاع  علحع لل على مستةى  ةبج ع نت ع  
 غمتإل ع  عوسةه.

                                                             
، 2102: مصطفي بن ساحة، أثر تنمية الصادرات غير النفطية على النمو الاقتصادي في الجزائر، مذكر ماجستير، جامعة غرداية، الجزائر، 1 

 .42ص:
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 لم  عو إعع عورنععي علجزعئعي  غعواي ةلمةب إلى صام  ت  عانتعج غعام م ااتهع على  -
 ل ع ست اع  عوت نةوة يل غعش عاع  منظمل عوت عاج عولمع يل.مةع  

عام كفع ج ع ؤسسع  ع معاسل وللممليل عوتراةعةل  غكاع  لم  كفع ج علهيعكا عوي تتةلى عمليل  -
عوتراةع في بلمض ع ؤسسع   بعونظع ولمام إعإعئ ع علأهميل عو زمل  غعام عالتمعم بندعط 

 ج عواغويل غعوي  عا   كثع مأ  عغاةل في عوةصت علحعلي.عوتسةة  عواغلي غت نيع  عوت عا 
إنلماعم صنةع  عوتةزةي ذع  عوإعبي علخرة ي  حي  كعع لنعك فيع  تعم و ا صنةع  عوتةزةي  -

خع ل تلك عوي تعكز على  عنب عوتراةع  غعلأمع نفسه بعونس ل لخامعع  مع بلما عو يي   ي 
على عوعفه مأ  نهع تس ه بد ا ك   في عوع ي تلمع  عو يع  في عولماةا مأ  ف ع  عوتراةع  

 مأ تنع سيل ع نت ع  في عوسةه عواغلي.
على  لميا علمحيط عتصترعبي يم ننع ذكع جملل مأ  المشاكل المرتبطة بالمحيط الاقتصادي: -9

 ع لمةصع  عوتعويل:
 ليل غعواغويل  فيع  عس عتي يل غع  ل ع لمعح ولتراةع في ظا عوتدعبك عو    بين علأسةعه علمح -
عام عمت ك ع تلمعملين عاصترعبةين علجزعئعةين وث ع ل تراةعةل  غعلى عولم س مأ ذوك   ه يميلةع  -

 ولإست عب بعونظع ولعبم عوسعةي ع تلمل  به  غكاع تجنب ع خعاع عونعجمل عأ عوتراةع 
مع عواي ةلم ا محاغبةل عو ااج عوتنع سيل واى ع رااةأ علجزعئعةين كنتي ل و لل خبرتهه  علأ -

 بعنس عبهه مأ عوسةه عواغلي غعام صااتهه على ع نع سل.
 لم  تنع سيل ع نتج علجزعئعي كنتي ل وضلم  ع يزعنيع  ع خررل ول    غعوتإةةع  -

 غعوت نةوة يع  
عام مإعب ل ع نت ع  علجزعئعةل  لمعة  علجةبج عولمع يل  غعاتفعع  سلمعالع في عوسةه عواغلي كنتي ل  -

 صيمل عواةنعا غعوتضخه غعوتابابع  عون اةل عولمع يل مأ   ل  خعى. انخفعض
غفي لاع علجعنب لنعك جملل مأ  المشاكل المرتبطة بالمحيط المؤسساتي والتشريعي: -2

 :1ع دعكا  ناكعلع  يمع ةلي
عام عوة ةح في   حيع  علهيدع  ع لمنيل ب صيل عورعباع   غغ ةل علأمع إلى حا عوتاعخا في  -

ع  عم  غلة مع تمخض عأ تضعا  في علأاصعم ع رعح بهع حةل غ لميل عو إعع عوتراةعي  
غبعوتعلي  لمةبل تحليا عوةعصي غإيجعب علحلةل عو زمل  إ ع ل إلى عام تة ع ململةمع  صعنةنيل 

 غتدعةلميل بصي ل ممع ةس ا مأ عتخعذ عو ععا  يمع  ب تعصيل عورعباع  خعاج علمحعغصع .
                                                             

 47: مصطفي بن ساحة، مرجع سابق، ص:1 
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عاي ف  ع نظه في علأسةعه عواغويل  ح ةلمما على تعصيل عورعباع  ف  عونفإيل   عوتةع ا عوت  -
كمع تس  ت لات عولمدةعئيل في ن ب علتمعم ع ؤسسع  بعولممليل عوتراةعةل غبعوتعلي إ ععل  ع ل 

 عست  ل علأسةعه عواغويل.
واغلي ممع ةؤثع على عاتفعع ت عوي  عون ا عواغلي ممع ةتس ب في عاتفعع ت لفل ع نتج في عوسةه ع -

تنع سيته  لاع في حين ع ز  عاععنع  ع خررل  ةع  ل لاع ع د ا في إاعا بعه 
 عورعباع .

 لمةبل عوة ةل إلى ململةمع  بصي ل عأ علأسةعه عواغويل  كنتي ل اهمعل  ةث عوتسةة  عواغلي  -
 غن ب علخبرج في مجعل عوتسةة  عواغلي.

عةل ولمؤسسل  ممع ةلمي  ع عأ ت اةع إحتيع عتهع ع عويل عام عوتم أ مأ صيعس عو ااج عوتراة -
غملمع ل  سةعص ع عواغويل ع ست ا ل  غبعوتعلي عختيعا منت عتهع غت يي  صااتهع عانتع يل غت ييه 

 ملمع ت ع عوفنيل غخبرتهع عوتراةعةل.
عواغويل بعا ع ل إلى مع س   يم أ ذكع عو لما عو يدي عواي    م وه مجعت  متلمابج في علأعمعل 

عويةم  مأ خ ل ت ني  تل  عوسيعسع  عوي تها  إلى حمعةل عو يدل سةع  كعنت سيعسع  محليل  غ بغويل  
  ل ع تأث  على ع  عبت  عوت عاةل عواغويل مأ خ ل عوتأث  على ع نت ع  ع رااج.

 
  ثالثا/ إجراءات وآليات تنمية الصادرات غير النفطية في الجزائر:

بينت عولماةا مأ عوت عا  عواغويل غمن ع علجزعئعةل  ع عاصترعبةع  عوي تتفةه ثعغعتهع عوإ يلميل على 
علأخعى ت تنمة بسععل  كمع  نهع تس ا  بع ع   لميفل في عو إععع  عتصترعبةل عةعما عانتعج 

تصترعبةل عو ليل  غفي ملمعلجل عاخت ت  ععلأسعسيل  غفي تنةةي عورعباع   غعست ععا في عاةععبع   
عما   ,027غواوك م عانل بعاصترعبةع  عوي ت تمتلك عوثعغج  لهاع  لإع علجزعئع غبعوت اةا منا  زمل 

غذوك بعو كيز على صإعع على عوت ض  إلى معحلل مع بلما عوثعغج عوإ يلميل  ي معحلل مع بلما عونفط  
 صعمتعوي  غعوتس ي  غمأ بين  له عا عع ع    *ف  عونفإيلعورعباع  غمحعغول تنميل غتنةةي عورعباع  

 ناكع مع ةلي: بتة  لععواغول علجزعئعةل 
 غتتمثا في: التحفيزات والإمتيازات الممنوحة للمصدرين: -أ

عما  علجزعئع خ ل مس تهع عوتنمةةل إلى  عض عوعصعبل  تحفيزات في مجال التجارة الخارجية:. 0
  0272-0270  ثم عحت عالع في معحلل ثعنيل 02,2-02,9على عوت عاج علخعا يل في معحلل  غلى 

                                                             
بأنها مجموعة من الوسائل والإجراءات المختلفة، التي يتم إتباعها لتحفيز جميع السلع المصدرة دون اقتصار على سلعة  الصادرات بتنمية يقصد: * 

 واحدة.
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إلى ةةمنع  0220غت ني عصترعب عوسةه ثم تحعةع عوت عاج علخعا يل غ خ ع بلما عوتخلي عأ عاصترعب ع خإط 
 ي  يبرز لاع عوت عةع ولت عاج علخعا يل مأ خ ل:لاع  غمأ علجعنب عوتنظيم

 .إنهع  سيإعج عواغول على عوت عاج علخعا يل مععاع ع يعبةأ عاس عتي يل 
  سةع  ولمتلمعملين علجزعئعةين غعلأ عنب.علحعةل عوتعمل  معاسل عوت عاج علخعا يل 
 .علحعةل عوتعمل و ةعنين عوسةه 

 FSPE*عورناغه علخعص و صيل عورعباع   إندع   غمأ  هم ع التحفيزات التمويلية والتأمينية:. 9
ب عض ت ايم مسععاع  معويل  إذ ةلمما على ت إيل مرعاة  علأع ع  ع تلمل ل بااعسل علأسةعه عواغويل 

غكاع  ع ع  عوااعسع  علهعب ل إلى تحسين نةعيل ع نت ع  غعلخامع  ع ة  ل ولتراةع  ورعلح ع رااةأ  
كمع ةسعله في ت إيل  ز  مأ ت عوي  عو    عأ اعة  ع دعاكل في ع لمعاض عواغويل   غتعصيل عورعباع  

عأ علأسةعه عواغويل ع  ئمل ولمرااةأ غمنت عتهه  كمع ةسعله  ةضع في ت إيل  ز  مأ ت عوي  عود أ 
 غعون ا في ع ةعنئ علجزعئعةل ولسلي ع ة  ل ولتراةع.

  ,022غعوي  ندأ  سنل  CAGEXمع ت إندع  عودعكل علجزعئعةل وتأمين غ معع عورعباع  ك
بها  تم ين ع رااةأ مأ عوت ةط  ا  عاع عوتراةع  عأ اعة  ت إيل ع خعاع ع تلمل ل بلممليع  
عوتراةع )ع خعاع عوت عاةل  عوسيعسيل  عو ةعاث  غ عاع عام عوت ةةا(  غتلمةةض غت إيل عواةةع  

 تأسيس بنك ع لملةمع  في مجعل عاع م عتصترعبي.غ 
يحتا عونظعم علج عئي  هميل بعو ل في عوتأث  على عمليل عوتراةع   التحفيزات الجبائية والضريبية:. 2

واوك صعمت عوسلإع  ف مةعل مأ عا عع ع  علج عئيل غعلجمعكيل في إاعا عوتس ي   ع منةحل و صيل 
عورعباع  ف  عونفإيل  غذوك مأ خ ل إعفع  كلي  غ  زئي على عورعباع  مأ عوضعة ل على  ابعح 

غمأ بين  له لات عوت فيزع  عوي ة ل على عو يمل ع ضع ل  غ عوضعة ل على عوندعط ع  ني  عودعكع   غ عوضع 
  ع  بهع ع دعع علجزعئعي ب عض تعصيل عورعباع  مع ةلي:

 عاعفع  عأ  بع  عوعسه على عو يمل ع ضع ل. -
عاعفع ع  ع ؤصتل  اج سسل سنةع  على علأابعح عورنععيل غعوت عاةل  ؤسسع   -

 ةع غكاع عوا ي علجزعفي.عوترا
إعفع   اج سسل سنةع  مأ ب ي عوضعة ل على  ابعح عودعكع  حةل عمليع  عو يي  -

 غعلخامع  ع ة  ل ولتراةع.
 عاعفع  مأ عوضعة ل على عواخا عاجمعلي بعونس ل ولماعخيا عونعجمل عأ عوتراةع. -

                                                             
* : Fond spécial de promotion des exportations 
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 عاعفع ع  مأ عوضعة ل على عوندعط ع  ني غمأ عوا ي علجزعفي. -
اف ل مأ عواغول في تاعيه تنع سيل ع ؤسسع  عوةانيل مأ   ا  تعصيل  الجمركية: التسهيلات. 4

لجأ  عوسلإع  عولممةميل في بعبئ علأمع إلى إ عع  تخفيضع  على غتد يي عورعباع  خعاج علمحعغصع   
ع ؤاخ  27/00  غفي خإةج ثعنيل فة ب عو عنةع علجمعكي اصه  %0علح ةه علجمعكيل عوي غ لت عونس ل 

غعواي نب على جملل مأ عوتس ي   علجمعكيل غعلحا مأ عوتلم ياع  في إ عع ع   0227 غ   99في 
 عوتراةع  ناكع من ع:

 .تس ي   مععص ل عو ضعئي 
 .تس ي   تحاةا علح ةه غعوعسةم 
 .تس ي   في نمط تحريا علح ةه غعوعسةم 
 .تس ي   في عا عع ع  علجمعكيل 

 ندأ  عوسلإع  عولممةميل عولماةا مأ الهيئات المساهمة في تنمية الصادرات غير النفطية:  -ب
 علهيدع  غع ؤسسع  بها  تنميل عورعباع  ف  عونفإيل  غ له لات علهيدع  ناكع مع ةلي:

تلمتبر لات ع ؤسسل علأغلى عوي تلمما على تنميل عورعباع  ف   وزارة التجارة الخارجية: .0
 غتتلخب  له م عم غزةع عوت عاج علخعا يل لهاع عو عض في:عونفإيل  

 ععاعب غعص عح كا عس عتي يل و صيل عورعباع . -
عاعاعب غع سعهمل في غ ي عااعا ع ؤسسعتي غعوتنظيمي ع تلمل  بع  عبت  عوت عاةل  -

 عواغويل.
غتةلي تنفيالع تحض  عاتفعصيع  عواغويل غعوتفعغض بدأنهع بعاترعل بع ؤسسع  ع لمنيل  -

 غمتعبلمت ع.
 تد يي غتس يا مدعاكل ع تلمعملين عاصترعبةين في عوتظعلعع  بعخا عوةاأ غخعا ه. -
 ع سعهمل في غ ي غتنظيه س  منعا  عوت عبل علحع. -
عوس ع على غ ي غتإةةع نظعم عترعل غإع م إحرعئيع  حةل ع  عبت  عوت عاةل  -

 عواغويل.
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 ندأ ف تضى ع عسةم عوتنفياي اصه  :(PROMEX)الديوان الجزائري لترقية الصادرات  .9
  غ ي تحت غ عةل غزعاج عوت عاج  غمأ  له ع  عم علأسعسيل لهاع ,00/00/022عورعبا في  297/,2

 عواةةعع:
إعاعب بعنعمج و صيل غتحليا  غ عع عوسةه عواغويل وتس يا بخةل ع نت ع  علجزعئعةل إلى  -

 لات عوسةعه غعوزةعبج مأ ح م ع.
ت ةةأ غتسي  ش  ل ع لملةمع  عوت عاةل غبنك ع لمإيع  لخامل جميي ع لمنيين بعوت عاج  -

 علخعا يل.
غ ي غندع كا عو يعنع  ع تلمل ل بعوة ي عتصترعبي  يمع  ب عوت عاج علخعا يل  -

 ولمؤسسع  غعابعاع .
ع  عوت نيل عوضعغاةل في مياعع عوت عاج إنجعز عوااعسع  ع ست  ليل غتحعةك كا ع سععا -

 علخعا يل.
 غلنعك سس مجعت  إععنل م عاج ةت فا بهع عورناغه علخعص بعو صيل تتمثا في:

  ع ع  لهع  لل بااعسل علأسةعه علخعا يل. -
 عوت فا علجزئي فرعاة  ع دعاكل في ع لمعاض بعلخعاج. -
  ز  مأ ت عوي  باعسل علأسةعه عواغويل. -
  ا عواغلي وع ي غش أ عو ضعئي في ع ةعنئ علجزعئعةل ع ة  ل ولتراةع.ت عوي  عون -

 تمةةا عوت عوي  ع تلمل ل بت يي  ع ةعب حسب م تضيع  علأسةعه عواغويل.
 
 

 ندأ  لات عوةكعول بأمع ائعسي اصه  :)ALGEX*(الوكالة الوطنية لترقية التجارة الخارجية  .2
با   عمل ع في  حي ، PROMEX1وت ا محا   9002 ةةليل سنل  02ؤاخ في ع  02/02
حي  تها  إلى تد يي ع  عبت    غلي مؤسسل تحت غ عةل عوةزةع ع  ل  بعوت عاج  09/07/9002

ع  عم عوي عسنا  عوت عاةل خعاج صإعع علمحعغصع    ض  عأ بعه ع ؤسسع  عبر كع ل مععحل ع  غمأ بين 
 :إوي ع لي
 

                                                             
* : agence nationale de la promotion du commerce extérieur 

، الجزائر، 02(، مذكرة ماجستير، جامعة الجزائر1020-1000: بن يوسف حسينة، ترقية الصادرات الصناعية خارج المحروقات في الجزائر )1 

 .42، ص: 1021
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 عورعباع  خعاج علمحعغصع . معع تسي   بغع  تعصيل  -
  معع تسي  بةنعمي ي ولد  ل عوةانيل ولململةمع  عوت عاةل. -
 تزغةا ع ؤسسع  علجزعئعةل بع لملةمع  عوت عاةل غعاصترعبةل حةل علأسةعه عواغويل. -
إعاعب ع ؤسسع  علجزعئعةل غتنظيم ع غمسععاتهع في ع لمعاض غعوتظعلعع  عتصترعبةل  -

 بعلخعاج.
 علأسةعه عواغويل.إلى  ؤسسع  علجزعئعةل تس يا بخةل ع -
 تنديط بلمثع  عاست دع  غعوتةسي عوت عاةين. -
 مسععاج ع تلمعملين علجزعئعةين في تجسيا ع صع  عولمما مي شعكع له علأ عنب . -
 .ع ة  ل ولتراةعتعصيل نةعيل عولم مع  ولمنت ع  علجزعئعةل  -
علأ ن يل ع معثلل  غ عوي تمثا اع ع ت ييه غتإةةع ع صع  ت عبل غتلمعغع مي علهيدع   -

 م عب  في عوت عاج عواغويل.
ا ا غتحليا علأغ عع علهي ليل غعوظع يل ولأسةعه عواغويل بها  تس يا نفعذ ع نت ع   -

 علجزعئعةل إلى علأسةعه علخعا يل.
 ندأ  لات عودعكل في  (:CAGEX*الشركة الجزائرية للتأمين وضمان الصادرات ). 4  

ع ؤاخ في  .92-,2  فة ب ع ا تةثي ي  حي  ت ععتمعبلع فعسةم تنفياي اصه .02/09/022
ع تلمل  بتأمين  ,00/00/022ع ؤاخ في  ,0-,2مأ علأمع اصه  02  ا  ع ولمعبج ,09/07/022

تأتيل عأ عمليل حي  تلمتبر شعكل تأمين متخررل في تأمين غت إيل ع خعاع ع عو عض عنا عوتراةع  
عوتراةع  كمع تسلمى إلى عاست عبل وتإللمع  ع رااةأ في مجعل ت إيل ع خعاع غتة    يغ تأمين  تلفل 

  غمأ م عم لات عودعكل:تد يلمع ولتراةع خعاج صإعع علمحعغصع    
 ت إيل ع خعاع عونعجمل عأ عوتراةع. -
 تلمةةض غت إيل عواةةع. -
  معع عوا ي في حعول عوتمةةا. -
 مسععاج ع رااةأ في تعصيل عورعباع . -
 تأسيس بنك ولململةمع  في مجعل عاع م عتصترعبي. -

                                                             
* : Compagnie Algérienne d'Assurance et de Garantie des Exportations 
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 ندأ  لات عو ع  حسب ع عسةم عوتنفياي  :)CACI*(الغرفة الجزائرية للتجارة والصناعة  .5 
  حي  تلمتبر مؤسسل عمةميل ذع  اعبي  نععي غتجعاي  ,02/02/022عورعبا بتعاةخ  22/,2

 غتتمثا م عم ع في: 
ع سعهمل في تنظيه كا عول ع ع  غعوتظعلعع  عتصترعبةل في علجزعئع غفي علخعاج مثا  -

ع لمعاض غعوناغع  غع  عم عوت عاةل عوي تسلمى و صيل غتإةةع عوندعاع  عتصترعبةل 
 غع  عبت  عوت عاةل مي علخعاج.

ةعلع  غت ام  اع  إلى عوسلإع  باعسل عوة لميل عتصترعبةل ولاغول غعوتف    ي ع غتإة  -
 .عتصترعبي غتعصيتهعولممةميل بخرةص غسعئا تنميل عوندعط 

 تةايا عولم صع  غع ا عتفعصيع  تلمعغع مي ع ؤسسع  علأ ن يل ع معثلل. -
 عوتاخا في حا عونزععع  عوت عاةل عوةانيل غعواغويل في حعول مع الب ع تلمعملين ذوك. -

  غمأ 0272 ندأ  لات عودعكل سنل  (:SAFEX**(للمعارض والتصدير  الجزائريةالشركة  .4
 بين جملل ع  عم ع ةكلل إلى لات عودعكل لي:

 تإةةع غت ةيم ع  عبت  عواغويل. -
 تنظيه عوتظعلعع  عتصترعبةل غعوت عاةل غتنديإ ع في علجزعئع غفي علخعاج. -
 .منم ع مل علجةبج ولمنت ع  عنا عوتراةع -
 ولمرااةأ علجزعئعةين. مأ تنسي  غتأا  غتس ي   متنةعلت ايم خامع   -
تة   ع لملةمع  عتصترعبةل غعوت عاةل عو زمل ولمتلمعملين عاصترعبةين عوةانيين غع رااةأ  -

 غملمعلجت ع غندعلع.
 

 0222 ندأ  في ش ع س تمبر سنل  :)APEX***(الجمعية الوطنية لترقية الصادرات  .5
 نععيين  مس ةأ  متلمعملين إصترعبةين   ع تلمعملين علخةعص غعولممةميين تضه بعلجزعئع عولمع مل مأ اع 

 .مؤسسع   زعئعةل م لفل بتإةةع غتد يي عورعباع  خعاج مجعل علمحعغصع  مأ إاعاع  غخبرع  
علجزعئعةين علخةعص غحتى مأ عو إعع عولمعم ع  تمين بعصت عم   ات علجملميل تها   إلى جمي ع تلمعملين 

علأسةعه عواغويل  حي  ةته ت عبل علأ  عا غعلآاع  غتنظيه عول ع ع  غع ا ع دعغاع  غاعح عاص عحع  

                                                             
* : Chambre Algérienne du commerce et de l’industrie 
** : Société Algérienne des foires et exportations 
*** : Association nationale de la promotion des exportations 
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صإعع خعاج علهعب ل إلى علخعغج ف عباع  عصترعبةل غتجعاةل  زعئعةل تسمم بتفلميا ندعط عوتراةع في 
 غج مأ  حعبةل عوتراةع.علمحعغصع   ولخع 

 
ع عاج عأ جملميل غانيل ذع  اعبي ف  معلي  لي : )CEA*(نادي المصدرين الجزائريين  .4

مأ اع   20/02/0272 ندأ  في تها  و صيل غتإةةع عورعباع  علجزعئعةل ول إععين عولمعم غعلخعص  
ت عبل  - غذوك عأ اعة :عوسلإع  عولمعمل بها  تإةةع غتعصيل عورعباع  في عو إعع عولمعم غعلخعص  

 غعوت نيل. عوفنيلع لملةمع  
 ع تلمعملين عاصترعبةيين  غعوا عع عأ مرعلح ع رااةأ. بينعوتلمعغع  -
 ت عبل ع لملةمع  عولممليل غعوت نيل. -
 عوتلمعما ع د ك بين  عضع  عونعبي. -
 إع م عوسلإع  عولمعمل بعولمععصيا غع دعكا عو  غصععايل . -
غملت يع  غناغع  على ع ستةى عواعخلي غعلخعا ي تإعح مأ خ لهع تنظيه إ تمععع   -

  عت إل ب صيل عوت عاج علخعا يل.ع دعكا ع
 

تأسست بتعاةخ  (:ANEXAL**الجمعية الوطنية للمصدرين الجزائريين ) .2
  صرا ب ي ع تلمعملين عاصترعبةين عأ اعة  إيجعب إبعاج تد ا صةج عص عح غعستدعاج  9000/,00/0

 رااةأ على غغ ي إاعا غع م غمنظه ةسمم بعوتدعغا  لمعلجل  تل  ع دعكا ع ياعنيل عوي ةتل علع ع
 اةع.مستةى عمليل عوتراةع  غلاع ايجعب  حسأ  بع  مم أ في مجعل عوتر

تحسين ع ؤسسل علجزعئعةل مأ حي  عوسلمي ول رةل على ش عبج عاةزغ عوي تمثا كمع تلمما على 
 مإعب ل  عغاةل مأ   ا تإةةع عورعباع  علجزعئعةل  غعوة ةل إلى  حسأ  بع  ولمرااةأ في علخعاج.

                                                             
* : Club Algérien des exportateurs 
** : Association nationale des exportateurs Algériens 
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  لدراسة الميدانية  تصميم ال الإطار المنهجي  الثاني:مبحث  ال
نحاول من خلال هذا المبحث التطرق إلى منهجية دراسةةةةةةةةةةةة اقالة التطبيمخية وما ها ات   ا  را ا  

تبعها ا سةةةةةياتيجية التةةةةةةع مخية ال  ت تعحيد در ة مدىالدراسةةةةةة ونلأ من ل ق العلع       لهذهالمناسةةةةةبة 
 المؤسةا  الجزائر ة المصدرة في الأسعاق الدولية.

 

 الدراسة الميدانية إجراءاتأساليب و  المطلب الأول:
الطرق وا  را ا  ال  اتبعها الباحث في تحد د مجتمع الدراسة والعينة وشرح المط ب  تناول هذا 

نا ،  من خلال تعضيح لساليب جمع ومعالجة البياالخطعا  وا  را ا  العم ية في بنا  لداة الدراسة ووصفها، 
 مع تعضيح تصميم ا ستبيان.

 
  الدراسة: وعينة جتمعأولا/ م
وهذا بغرض  ،الناشطة في مجال التصد رالجزائر ة  الالتصاد ة المؤسةا  الدراسة لغ بمجتمع  يمثق

     ، ومدى ا تمادهاالدولية معرفة الأسس ال  تعتمدها هذه المؤسةا  في العصعل إلى هذه الأسعاق
وكانت وحدة المعا نة  ،اسياتيجياتها التةع مخيةالتةع ق الدولي خاصة  ند وضع وظيفة التةع ق  معما و    

  ن ينلالمةؤو  الأشخاصلأنهم  في المؤسةا  معضع الدراسة والتصد ر التةع ق مدرا د تمث ت في ل
، الأ مال ت أ لمثق يةوتفصي  كافية مع عما  ولهم مباشر بشكق التصد ر لعم يا  والتخطيط سياتيجيا ا 
، والغرفة الجزائر ة ل تجارة ALGEXعكالة الجزائر ة ليلية التجارة الخار ية ل ةب التمخر ر ا حصائا وح

وال  تمثق المجتمع  مؤسةة مصدرة 294، فإن  دد المصدر ن الجزائر ين ب غ 14102والصنا ة المدرج لةنة 
، لي Simple Random Sampling بةيطة شعائية  كعينة  مؤسةة 51، حيث تم اختيار الك ا ل دراسة

استبانة     مدرا  التةع ق والتصد ر  51من المجتمع الك ا، بعد نلأ لام الباحث بتعز ع  %01ما نةبته 
ا  ال  تم اسيدادها اند  م ية المتابعة ب غ  دد ا ستبفي ت أ المؤسةا ، بعالع استبانة لكق مؤسةة، وبع

إرسال لعائم ا ستمخصا  ، ولمخد تم تعز ع و % 55 استبانة بمعدل استجابة 44وال  تص ح ل تح يق ا حصائا 
     مد ري ورؤسا  مصالح التةع ق لهذه المؤسةا   ن طر ق البر د ا لكيوني.

 كما   ا:نشاط   لطاع كق المصدر ن حةب    دد تعز ع  بين  9-2والجدول 
 

                                                             
1 : www.caci.com.dz ,Fichier des exportateurs algériens 2014 
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 : توزيع عدد المصدرين حسب قطاع النشاط9-4الجدول 
 %النسبة  عدد المصدرين القطاعات

 05.41 42 الزرا ية والمنتجا  اقيعانية نتجا الم .0
 01.11 45 الصنا ية  المنتجا  .4
 2.14 41 صيد الأسماك منتجا  .3
 4.40 00 المنا م منتجا  .2
 0 5 والبيوكيماو ا  الطالة منتجا  .5
 1.43 35 يطر ةوالب الصيدلانية والمةتحضرا  التجميق ومةتحضرا  الكيميائية المعاد .5
 1.43 39 الز ا ية والمنتجا  والمطاط البلاستيأ منتجا  .1
 2.14 41 منتجا  الص ب والمعادن .4
 5.14 31 اقد د ة وغير اقد د ة النفا ا  .9

 4.40 02 الهندسية ومنتجا  الصنا ا  والمعاد المعدا   .01
 5.44 49 وا لكيونية الكهربائية والة ع المعدا  .00
 4.4 00 والةيراميأ البنا  معاد .04
 2.14 41 الخشبية والمنتجا  الف ين .03
 5.54 44 والكرتعن العرق  .02
 1.5 3 الجرافيأ وفنعن التحر ر  .05
 3.40 05 الج د ة المنتجا  .05
 4.20 04  ومعاد الملابس المنةع ا   .01
 0.4 5 اليدو ة اقر  منتجا  .04
 5.44 49 وتصد ر استيراد متعددة تجارة .09

 % 011 494 المجموع
 والصنا ة. ل تجارة الجزائر ة     معطيا  الغرفة : من إ داد الباحث با  تمادالمصدر

 
 

  الدراسة: أداةثانيا/ 
ا  الباحث في اقصةةةةةعل     البيان ا تمد ،من ل ق ا  ابة     ا شةةةةكالية وتحمخيق لهدا  البحث

 في جمع البيانا  الأولية عتبر من الطرق الكميةوالذي   ،Survey سةةةةةةةتبيانا      الميدانية ةدراسةةةةةةالأولية ل 
متصفح   بر ونيةا لكي  العسائقاسةتخدام وهذا ب، ومن التمخنيا  الرئيةةية المةةتخدمة في الدراسةا  العصةفية

اقد ثة ال  تةةةتخدم  نيا التمخ عتبر من   ن طر ق الأنينت ، فا سةةتبيان ا لكيونيا لكيوني البر دو  الع ب
  بر كتب، لو)ممخاب ة  بر الهات ، لو شةةةةةةةخصةةةةةةةةية في الم الطرق التمخ يد ةممخارنة بتعفر مزا ا كثيرة وال   حاليا 
 :وال  تتمثق فيما   ا  البر د(
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 البيانات،  توفر للباحث السرعة في جمعو  أ�ا تسمح -

والتي توفر   XML و HTMLعن طريق إســـــتخدام  بوضـــــوح وتفاعلية، حيث تظهر تعتبر جاذبة -

 تكون ، وبالتاليالأشـــكال من واســـعة مجموعة في أســـئلة تمكن من تقديم إســـتبيانات، لإنشـــاء مرونة

  وسهلة للمستقصى منه. مريحة

 من بكثير أرخصو ، عبر شـــــــــــــبكة الأنترنت العالم أنحاء جميع في تكاليف أقل في تجهيزها وتوزيعها -

 الردود من بيرك عدد إلى للوصول وفعالة اقتصادية وسيلة فهي أوراق عبر البريد العادي،عدة  إرسال

 .المحتملة

 من تقلل أن يمكن والتي إلكترونية، ملفات شكل على الردود جاعستر إ يتم ذلك، إلى بالإضافة -

  .آليا البيانات إدخالب السماح خلال منوالتحليل  عالجةالم تكاليف

   structured questionnaires المنظمة ســـــــــــــئلةعلى مختلف الأ الإلكتروني الإســـــــــــــتبيان تضـــــــــــــمنو 

 جية التســـويقية،، الإســـتراتيوالتصـــدير بخصـــوص التســـويق الدولي)، الســـلم، مقيدة(مغلقة، مفتوحة، والمتنوعة 

واقع ة ســـــار دصـــــممت قائمة الإســـــتبيان بحيث يمكن من خلالها فتســـــاعد على تحقيق أهداف البحث، والتي 

لة التي يمكن ، كما اشتملت القائمة على الأسئالتسويقية الإستراتيجية توحيداختبار مدى التسـويق الدولي، و 

من خلالها معرفة مدى إدراك مديري التسويق والتصدير في المؤسسات الجزائرية لأهمية إستراتيجيات التسويق 

 الدولي، وما مدى الإعتماد عليها ومساعد�ا على تحقيق النجاح في الأسواق الدولية. 

كون صــالح بمجموعة من الخطوات قبل أن ي Questionnaire designالإســتبيان وقد مر تصــميم 

  للتطبيق، وتمثلت هذه الخطوات في:

 تحديد البيانات المطلوب جمعها من خلال الإستقصاء. -1

 تصميم الإطار العام للإستقصاء وإعداده في صورة أولية. -2

على بعض المتخصصين في أساليب وأدوات جمع البيانات للتأكد من حسن  عرض الإستقصاء -3

 إعداده.

 .إعداد الإستقصاء في الصورة النهائية للإستخدام -4
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   صدق وثبات أداة الدراسة:/ ثالثا

، وقدرة أداة الدراسة المستخدمة في البحث على قياس لقياس صدق ودرجة ثبات أسئلة الإستبيان

، %60المقصود من قياسه، فقد تم إعتماد معامل ألفا كرونباخ، وتعتبر قيمة معامل ألفا كرونباخ التي تساوي 

على الأقل قيمة المقبولة للحكم على أداة الإستبانة بالصدق، وكلما زادت قيمة ألفا كلما زادت درجة الثبات 

، ومنه فالبيانات التي 0.736، وبالنسبة للدراسة فقد بلغت قيمة ألفا كرونباخ ين أسئلة الإستبيانوالصدق ب

  .للدراسة والتحليل تم الحصول عليها من الإستبيان مقبولة

 

   البيانات:ومعالجة أسلوب تحليل رابعا/ 

من مجموع  % 56مؤسسة، مثلت  28بعد توزيع استمارات الإستبيان حصلت الدراسة على استجابة 

 وبعد إتمام عملية جمع الإستمارات ومراجعتها، تم تصنيف البيانات ومن ثم تفريغها المؤسسات موضع الدراسة،

ثل النسب المئوية موالذي يلخص النتائج الأساسية للعينة المدروسة، بإستخدام التحليل الإحصائي الوصفي، 

  ، والذي يحدد العلاقات بين المتغيرات، ، والتحليل الإحصائي للإرتباطوالمتوسطات والتكرارات

معامل و  يرسونبل )R( الارتباطمعامل  ليل) وتحT. Testاختبار (تم استخدام  ولإختبار الفرضيات

ت على دموبما أن دراستنا اعت ،الإرتباط بين المتغيراتوقوة درجة قياس لمعرفة العلاقة و  وهذا )2R(التحديد 

مختصة في حصائية إ برامجالإستعانة بوقد تم ، ، ومقياس ليكرتالتكرارية الجداولالإستبيان فقد تم استخدام 

  .SPSS v.20وبرنامج  Excel 2013برنامج  من بينها التحليل
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 الإستبيان  نتائج  وتحليلعرض   :ثانيالمطلب  ال

الباحث     نع ين من مصادر المع عما  والبيانا ، النعع الأول هع المصادر الثانع ة ال   إ تمد
 المعالع ر و التمخار  من استخدمت لجمع البيانا  وا حصائيا   ن الصادرا  في الجزائر وبعض المعطيا 

جمع المع عما   إليها في المشار ا ستبيانالمصادر الأولية تم استخدام لائمة  النعع الثاني منلما ، المتخصصة
 اللازمة ل دراسة.

 45فت من ، إن تألالأولية فتم إ داد إستبانة كأحد الأدوا  المةتخدمة في جمع المع عما  والبيانا 
عناصر المز ج لدر ة تعحيد إسياتيجيا  التةع ق وما مدى  والتصد ر فمخرة ل علع      والع التةع ق الدولي

 .لدى المؤسةا  الجزائر ة المصدرة التةع مخا

 :تحليل الأسئلة العامة أولا/
 لسةة  ة  امة حعل المؤسةةةةةا  ليد الدراسةةة وال  تظهر خصةةائص النشةةاطتم تع يه في بدا ة ا سةةتبيان 

يانا  وبعد تفر غ وتبع ب الب وا طار المخانعني وبعض المؤشةةةةةةرا  الكمية من حجم المؤسةةةةةةةةةةةةةة و دد العمال،
 النتائج كالتالي:  ا  

 :كما   ايمثق الجدول التالي تعز ع المؤسةا  حةب نعع النشاط،   
 نوع قطاع الأعمالتوزيع مفردات العينة  حسب  :01-4رقم الجدول

 

 

 
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
بة هع المخطاع ا نتا ا بنةةةةلطاع الأ مال الذي تنتما إليه المؤسةةةةةةا  من خلال الجدول  تضةةح لن 

  سةةةةتخراجا با ضةةةةافة إلى  م يا المخطاع الزرا ا في المخطاع الصةةةةنا ا و ا نتاج     حيث  عتمد  ،011%
 صد ري لدى المؤسةا .الخدما  في المجال التكما  دل الجدول     انعدام لطاع من الآبار والمنا م،  

 
 
 
 

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 100,0 100,0 100,0 28 إنتاجية 
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 كالتالي:  فكانت النتائجا طار المخانعني  تعز ع  ينة الدراسة حةب لما فيما يخص 
 الإطار القانوني لعينة الدراسة :00-4رقم الجدول 

 

 

 
 
 
 
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر
 

 

 التمثيل البياني للإطار القانوني لعينة الدراسة :3-4رقم الشكل

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
، ت يها المؤسةةةةةةةةةةةةةا  %51.9تمثق  تابعة ل مخطاع الخاصالن المؤسةةةةةةةةةةةةةا  الشةةةةةةكق نلاح  لخلال من 

نلاح  ضةةةع  مشةةةاركة المخطاع العام في المجال التصةةةد ري وهذا ر اع ف، %34.0التابعة ل مخطاع العام بنةةةةبة 
ائدة ل الر معيار  يد حيث تعتمد الدو  لمشةةةةةةةاركتها واحتكارها ل مخطاع ا سةةةةةةةياتيجا في مجال المحرولا ، وهذا

 التصد ر. مجال     مشاركة المخطاع الخاص بنةبة كبيرة فيفي مجال التصد ر 
 

 

  

 

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 32,1 32,1 32,1 9 عمومية

 100,0 67,9 67,9 19 خاصة

Total 28 100,0 100,0  
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 :الدراسة كما   ا  نتائج كانتفلما الةؤال المتع ق نجم المؤسةا ،  
 الحجم معيار توزيع مفردات العينة حسب :02-4رقم الجدول 

 

 

 
 
 
 
 
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 

 

 التمثيل البياني لمفردات العينة حسب الحجم :4-4رقم الشكل

 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
ةةةةةةةبة تصةةةةةةدر  نحيث  تخت   في اقجم،نةةةةةةةبة تعز ع  ينة الدراسةةةةةةة لن  الشةةةةةكق نلاح خلال من 

، ثم لخيرا المؤسةا  الكبيرة بنةبة %35.1، ت يها المؤسةا  المتعسطة بةةةةةةةةةةةة %51.0المؤسةا  الصغيرة بةةةةةةةةةةةة 
ا  المؤسةةةةةةةةةةة مشةةةةةاركة     التصةةةةةد ر مجال في الرائدة الدول تعتمد حيثكذلأ   يد معيار وهذا ،1.0%

اركتها ، لما انخفاض مةالة المؤسةا  الكبيرة فربما  ععد نلأ إلى مشالتصد ر مجال في كبيرة بنةبةالصغيرة 
 مثق النفط ومشتمخاته الكيماو ة. في الصنا ا  ا سياتيجية

 

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 57,1 57,1 57,1 16 صغيرة

 92,9 35,7 35,7 10 متوسطة

 100,0 7,1 7,1 2 كبيرة

Total 28 100,0 100,0  
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 لتالي:كا  النتائج ت دد المعظفين والعمال في هذه المؤسةا  فكانتعز ع فيما يخص لما  
  توزيع عدد الموظفين  :03-4رقم الجدول

 

 

 
 

 

 
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر
 

 التمثيل البياني لنسبة العمالة لدى عينة الدراسة :5-4شكل رقمال

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 

لن حجةةةةةةم العمالةةةةةةة لةةةةةةدى المؤسةةةةةةةا   ينةةةةةةة الدراسةةةةةةة  صةةةةةةعر بةةةةةةين  نةةةةةةةتنتجالشةةةةةةكق خةةةةةةلال مةةةةةةن 
، وهةةةةةذا  ؤكةةةةةد الجةةةةةعاب الةةةةةةابق لن هةةةةةذه المؤسةةةةةةا  لغ بهةةةةةا صةةةةةغيرة ومتعسةةةةةطة، وليةةةةةةت مةةةةةن 451و 01

، ولهةةةةةةذا ربمةةةةةةا مةةةةةةةالة هةةةةةةذه المؤسةةةةةةةا  في الصةةةةةةادرا  الجزائر ةةةةةةة اقجةةةةةةم المؤسةةةةةةةا  العملالةةةةةةة والكبةةةةةةيرة
فيهةةةةةةةا  تعةةةةةةددة الجنةةةةةةةيا والمالمؤسةةةةةةةا  العملالةةةةةةةة دول الةةةةةةة  تةةةةةةةاهم بةةةةةةبعض الةةةةةة ضةةةةةةعي  ممخارنةةةةةةةة عتةةةةةةبر 

 .%51.9بة  29-01بنةبة كبيرة، حيث تراوحت النةبة الأكبر لعدد المعظفين من 

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 10,7 10,7 10,7 3 10 من أقل

 78,6 67,9 67,9 19 94-01  من

 100,0 21,4 21,4 6 994-01 من

Total 28 100,0 100,0  
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 من حيث نشأتها وبدا ة نشاطها فمخد كانت النتائج كالتالي: ا فيما يخص خبرة المؤسةو  
 مؤسسات سنوات خبرة ونشاط ال :04-4رقم الجدول

 
 

 

 
 
 
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
 التمثيل البياني لسنوات نشاط المؤسسات  :6-4شكل رقمال

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر
 

، منذ نشةةةةأتها سةةةةنعا  9نا  خبرة تفعق المصةةةةدرة الشةةةةكق نلاح  لن لغ ب المؤسةةةةةةةةةا  خلال من 
سةةنعا      نشةةاط المؤسةةةةةا  المصةةدرة، إلا لن هناك ب بعد مرور  دة ةةةالخبرة الدولية تكتوهذا دليق لن 

وال  تمارس ل مالها في الخارج، و عتبر  ،%1.0سةةةةنعا  بنةةةةةبة  5حد ثة النشةةةةأة بألق من بعض المؤسةةةةةةةةةا  
 هذا مؤشر  يد.

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 7,1 7,1 7,1 2 سنوات 5 من أقل

 32,1 25,0 25,0 7 سنوات 9- 5  من

 85,7 53,6 53,6 15 سنة 14-10 من

 96,4 10,7 10,7 3 سنة 19 -15 من

 100,0 3,6 3,6 1 فأكثر سنة 20 من

Total 28 100,0 100,0  
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 ، فكانت النتائج كالتالي:الجغرافي تمركزهاحةب  تعز ع هذه المؤسةا لما  
 التوزيع حسب النطاق الجغرافي :05-4رقم الجدول

 
 

 

 

 

 

 
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
 التمثيل البياني لتوزيع المؤسسات حسب النطاق الجغرافي :7-4شكل رقمال

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
لعسةةةةط االشةةةةكق نلاح  لن لغ ب المؤسةةةةةةةةةا  تيكز في الشةةةةمال خاصةةةةة بنةةةةةبة كبيرة في خلال من 
صةةةةةةةق إلى لت في الجنعب تدريجيا ثم تتنالص    التعالي،  %34.0و  %35.1حيث كانت النةةةةةةةب ، والشةةةةةةرق
 فيوهذا ربما ل بعد من المعانئ، كما لن الجنعب  ةةةةةةةةةةةةاهم بشةةةةةةةةةةةةكق كبير في المنتعج الزرا ا والمتمثق ، 01.9%
 .%02.3، وفي الأخير الغرب بنةبة التمعر

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 32,1 32,1 32,1 9 الشرق

 67,9 35,7 35,7 10 الوسط

 82,1 14,3 14,3 4 الغرب

 100,0 17,9 17,9 5 الجنوب

Total 28 100,0 100,0  



المصدرة الجزائرية المؤسسات من عينة لدى التسويقية الإستراتيجية تطبيق اقعالفصل الرابع: و  358  

 :ديرالتصو  ة الخاصة بالتسويق الدوليثانيا/ تحليل الأسئل
سؤال حعل التةع ق الدولي و ن الجاهز ة التصد ر ة ل عينة  05تم تع يه في الجز  الثاني من ا ستبيان 

 كالتالي:  المتحصق   يها المدروسة، وكانت النتائج
لمعرفة لع  و هذا ل ع ، و حعل المص حة المةؤولة  ن التةع ق الدوليلعينة الدراسة سؤال تم تع يه  

   :كما   اكانت النتائج  لد هم، فالجهة المةؤولة  ن نشاط التةع ق الدولي 
 الجهة المسؤولة عن نشاط التسويق الدولي :06-4رقم الجدول 

 

 

 
 
 
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 لجهة المسؤولة عن نشاط التسويق الدوليل البياني التمثيل :4-4شكل رقمال

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
ثم لمد ر ة  ، %39.3بنةةةةةةةةبة  لغ بية ا  ابا  كانت لمد ر ة التةةةةةةةةع قالشةةةةةةةكق نلاح  لن خلال من 
 لهذه المؤسةةةةةا  ا داريل ع ا   ععد  وهذا ، %44.5بنةةبة  ثم ا دارة العامة، %34.0بنةةةبة  التصةد ر
 .ل خارجةع ق الدولي في تصد ر منتجاتهم لدور الكبير الذي   عبه الت ن ا

 

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 39,3 39,3 39,3 11 التسويق مديرية

 71,4 32,1 32,1 9 التصدير مديرية

 100,0 28,6 28,6 8 العامة الإدارة

Total 28 100,0 100,0  
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 الي:كالت  هذه المؤسةا ،  ا   ا  ابا الأسعاق ال  تصدر إليها الةؤال المتع ق بلما  
 أسواق التصدير لمؤسسات العينة :9-4شكل رقمال

 Excel: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

ؤسةا   ينة الدراسة تتعزع بشكق لساسا في كق من التصد ر لمنةتنتج لن لسعاق من الشكق 
 بين خاصة (ثمخافةالة و  غ)الالنفةا ربما  ر ع ل مخرب الجغرافي و  الأسعاق ا فر مخية والأوربية والآسيع ة ، وهذا

د كما تنخفض النةبة بشكق كبير في لمر كا وتنعدم تماما في الةعق الأسيالي، وهذا  ععد ل بعالدول العربية،  
 الجغرافي لهذه المخارا  والمناطق.

 
  ا   النتائج كما   ا: التةع مخية  ن الأسعاق الدولية،ولمعرفة كيفية إ داد الدراسا   

 إعداد الدراسات التسويقية: 07-4رقم الجدول
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

من خلال الجدول نةةتنتج لن  ينة الدراسةة تةةتخدم نع ين من الدراسةا   ن الأسعاق الدولية سعا  
مكاتب متخصةصة، لو  ن طر ق البيانا  والمع عما  الداخ ية وال  تتعفر لدى  البيانا  الخار ية  ن طر ق

ا ولعا د البيانا  لهذه المؤسةةةةةةةا ، كما تع د بعض المؤسةةةةةةةا  تةةةةتخدم البيانا  الداخ ية النظام الداخ 
 .اقصعل     البيانا  الخار ية المعتبرة في وربما  ععد هذا إلى التكالي فمخط 

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

المتخصصة البحوث مراكز طريق عن خارجيا

 
7 25,0 25,0 25,0 

 60,7 35,7 35,7 10 المؤسسة بيانات طريق عن داخليا

 100,0 39,3 39,3 11 9+0  الإجابة

Total 28 100,0 100,0  

32%

4%

28%

36%

أوربا أمريكا  آسيا إفريقيا
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 ن الأسةةةعاق الدولية، فكانت  مصةةة حة لجمع المع عما  المؤسةةةةةةةا      رتعف لما الةةةةؤال حعل 
 كالتالي:  النتائج

 جمع المعلوماتلمدى توفر مصلحة  :01-4شكل رقمال

 Excel: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
تجيب بأنها تمت أ مصةة حة لجمع المع عما  ، %45 وبنةةةبة نلاح  لن لغ بية ا  ابا  لعينة الدراسةة

فربما  ععد نلأ إلى  ، وال  ل ابت بةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة  لا %02نا  النةةةةةةةةبة الخاصةةةةةةةة  ن الأسةةةةةةةعاق الدولية، لما البمخية 
ة، لو ما  اللازمة  ن الأسةةةةةةةةةةةةةعاق الدولية من  هإ تمادها     د م فني لبعض الهي ا  وال  تعفر لها المع ع 

ارا  ذي ت عبه هذه المصةةةةةةةةةةةةة حة في تعفير المع عما  الدليمخة ال  تب    يها المخر  ةدم إهتمةامها ل دور الكبير ال
 الة يمة من  هة ثانية.

 
 :تالية    ا  ابا  ال ولمعرفة مدى تعامق المؤسةا  مع ممخا يس الجعدة العالمية، تم اقصعل 

 : مدى تطبيق معايير الجودة العالمية04-4رقم الجدول
 

 
 

 

 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
 

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 60,7 60,7 60,7 17 نعم

 71,4 10,7 10,7 3 لا

ما لحد  8 28,6 28,6 100,0 

Total 28 100,0 100,0  

86%

14%

نعم لا
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 مدى التعامل مع مواصفات الإيزو للجودة :00-4شكل رقملا

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

وفي  الأغ بيةةةةةة تطبةةةةةق معةةةةةا ير الجةةةةةعدة العالميةةةةةة في طر مخةةةةةة ا نتةةةةةاج والتةةةةةةع قمةةةةةن الشةةةةةكق نلاحةةةةة  لن 
العالميةةةةةة، لهةةةةةذا   دوليةةةةةة بةةةةةنفس معةةةةةا ير الجةةةةةعدة، وهةةةةةذا حةةةةةا تضةةةةةمن المنافةةةةةةة في الأسةةةةعاق الجميةةةةع العم يةةةةةا 

 كان لزاما     هذه المؤسةا  لن تتماش  مع هذه المعا ير العالمية ل جعدة
 نتائج كما   ا:ا ل خارج، كانت المنتجاته لتصد ر المؤسةا  تتبعها ال  المخنعا  لو الأس عبولمعرفة  

قنوات التصدير لعينة الدراسة  :20-4شكل رقملا  

 spssبا  تماد     برنامج : من إ داد الباحث المصدر

هناك تنعع في لنعا  التصةد ر لدى  ينة الدراسة، حيث النةبة الأكبر من خلال الشةكق نةةتنتج لن 
، ثم ل معزع الأ نبي %45 اد  لعكلا  التصةةةد ر، ت يها شةةركا  التصةةةد ر المتخصةةةصةةةة بنةةةةبة  %39.4بةةةةةةةةةةةةةةةة 
 .%02.3، وفي الأخير لتجار التجزئة الأ انب بة %40.2بنةبة 
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عتبر لحد وال  ت لما الةةةةةةةؤال المع ه إلى  ينة الدراسةةةةةةة حعل امتلاكها لمعلع     شةةةةةةبكة الأنينت 
 كانت النتائج كما   ا:  الطرق المباشرة في التصد ر،

 موقع أنترنتالمؤسسات مدى امتلاك  :09-4الجدول رقم
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 

  الأنترنتعلى شبكة ع دور الموق :03-4شكل رقملا

 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 

،  %1.28الجدول نلاح  لن لغ ب المؤسةةةةةةةةةا  تمت أ معلع     شةةةةبكة الأنينت بنةةةةةبة خلال  من
ليو ج وا تصةةةةةةةةةال والبيع، لما الف ة كان من ل ق ا  دور المعلع     الشةةةةةةةةةبكة نلاح  من الشةةةةةةةةةكق لن حيث

ق مرة، ك، فربما  ر ع إلى تك فة اقصعل     المعلع وتحد ثه   %8129الأخرى ال  لا تمت أ معلع والممخدرة بةةةةةةةة 
ال  لا تحتاج  اليعم، لو  ععد إلى طبيعة المنتجا  المباشةةةةر لو لعدم إهتمامها بهذه الطر مخة اقد ثة في التصةةةةد ر

عفر  ل معلع ا لكيوني في ا تصةةةةةال واليو ج ولما لا البيع إنا تإلى منصةةةةة إلكيونية، ولكن  بمخ  الدور مهم 
 .مةتمخبلا الب  التحتية للأ مال ا لكيونية

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 82,1 82,1 82,1 23 نعم

 100,0 17,9 17,9 5 لا

Total 28 100,0 100,0  
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 في  ةةاليةةة ميزة و عدة نا حا تكعن  الجزائر ةةة المنتجةةا لمةةا الةةةةةةةةةةةةةةؤال الخةةاص بةةالنظرة حعل  
 الدولية، تم اقصعل     ا  ابا  التالية: الأسعاق

 خصائص المنتجات في الأسواق الدولية :04-4شكل رقمال

 Excel: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

،  تركز      عانب ا نتاج،  %05تمخدر بةةةةةةةة من المؤسةا  كبيرة لن نةبة   الشكق نلاح خلال  من
 اد  لدور الدولة في تمخديم   %01.1، لما نةةةةةةةةةةةةةبة  %.2.2لما  عانب التةةةةةةةةةةةةةع ق الدولي فكانت النةةةةةةةةةةةةةبة 

 ، ترى بع عد خصائص لخرى غير ال  نكر  . %128ل ي ة  إ انا ، في حين نةبة
 

صد ر، فمخد كانت الت  م ية تعرلقوال   الدولة لبق المفروضة من بعض المخيعد و عدولمعرفة مدى  
 النتائج كالتالي:

 تعرقل التصديرتفرضها الدولة  قيود وجود: مدى 05-4الشكل رقم

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر
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تمخر بع عد ليعد تفرضها الدولة، في حين لن نةبة  %4.24نلاح  لن نةبة الشكق الةابق من خلال 
ص وتتعفر فر تمخر بأن سةعق التصد ر مفتعح  ، %.4.21، لما ما نةةبته تمخر بعدم و عد ليعد إطلالا ، 8521%

 للإنتاج والتةع ق اقر.
 

 الدولة  التي تفرضها قيودأهم ال: 06-4رقم الشكل

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
كما  بين الشةةةكق الةةةةابق لهم العمخبا  ال  تضةةةعها الدولة لمام المصةةةدر، حةةةةب  ينة الدراسةةةة ال  

تعرلةةق  م يةةة  ةمع عدتشةةةةةةةةةةةةةر عيةةة وتنظيميةةة ليعد نلاح  لن الأغ بيةةة تجيةةب بةةأن هنةةاك للر  بع عد ليعد، ف
المصدر  ا عا ه ل اكق ا المشلهم وهذا ربما با ضافة إلى صععبة اقصعل     المعاد الأولية للإنتاج التصد ر، 

ي وسةع  التةةيير، با ضافة إلى مشاكق النمخق المرتفعة سعا  النمخق البحري والجعي والبر  راليق وبيرولراطيةمن  
 ورسعم ا  را ا  والشحن المرتفعة.
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 ، كانت النتائج كما   ا:المصدر  عا هها ال الأخرى  قاكوالمش العمخبا  لهملمعرفة و  
 

 أهم العقبات التي تواجه المؤسسات: 07-4كل رقمالش  

 Excel: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
ر مدى تعفالشةةةةةكق نلاح  لن لهم المشةةةةةاكق ال  تعا ه المؤسةةةةةةةةةةةا  المصةةةةةدرة تكمن في، خلال  من
وال  المالية  كقا المشو ، المتعام ين في الخارج تصال مع  ن الأسعاق الدولية، با ضافة إلى مشكق ا مع عما 

ب دان المصةةةةةةدر في ال والمخانعنيةمكن حصةةةةةةرها في التعامق مع البنعك في منح المخروض وطرق التةةةةةةةد د ...ا ، 
ضةةةةةةافة إلى المشةةةةةةاكق الفنية في با  والمتمث ة في كيفية التعز ع والتةةةةةةةعير واليو ج في الخارج، ، والتةةةةةةةع مخيةإليها

وال  يمكن حصةةةةةةةةةةةةةرهةا في الخبرة الةدولية والتعامق مع الأسةةةةةةةةةةةةةعاق الدولية  نمخص كفةا ة المعظفين ولخيراا نتةاج 
 وات   البي ا .
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اقصعل      ، تمليلية وز ادة حجم الصادرا  ولمعرفة مدى الأدوار ال  ت عبها بعض الهي ا  
 ا  ابا  التالية:

 مدى الدور الذي تعلبه بعض الهيئات :04-4شكل رقمال

 Excel: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
 

، و Safexبالنةبة لعينة الدراسة تكمن في،  كافيالهي ا  ال  ت عب دور  من الشكق نلاح  لن 
caci  في حين لن الدور غير الكافي  كمن في الهي ا ،Algex ،Promex ،Apex ،Cea2 

ارج المنعط لها من ل ق ترلية الصادرا  الجزائر ة خوبالتالي يجب     هذه الهي ا  لن تمخعم بالدور 
المحرولا ، من ل ق اكتةاب المؤسةا  الجزائر ة خبرة دولية با ضافة إلى المةا دا  الفنية  ن الأسعاق 

 2بتعفير مع عما  وبينا   ن ات   الأسعاق الدولية
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 في اجاتهمنت طرح  ند  ينة الدراسةلدى   ددة تةع مخية إسياتيجيةلما الةؤال الخاص باتباع  
 :التاليةالنتائج تحص نا     الدولية،  الأسعاق

 

 مدى اتباع إستراتيجية تسويقية لعينة الدراسة :21-4رقم الجدول
 

 

 
 

 
 
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر
 

 التمثيل البياني لمدى اتباع إستراتيجية تسويقية معينة :09-4شكل رقمال

 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 

، ترى بأنها تتبع إسةةةياتيجية تةةةةع مخية معينة  %.2.2من خلال الجدول والشةةةكق نلاح  لن ما نةةةةبته 
، لا تعر  إنا كانت تتبع لم لا  سةةةياتيجية تةةةةع مخية  ددة  %2.28في لسةةةعالها الدولية، في حين ما نةةةةبته 

يجية والمعظفين با سةةةةةةةةياتفي لسةةةةةةةعالها، وهذا مشةةةةةةةةكق خاصةةةةةةةةة إنا كانت ا دارة الع يا  تع م جميع العظائ  
تمخر بأنها لا تتبع لي إسةةةةياتيجية تةةةةةع مخية في لسةةةةعالها الدولية وهذا مشةةةةكق خطير   %8521المتبعة، في حين 

 إ ضا، لعدم إدراك هذه المؤسةا  للألية الكبيرة للإسياتجية التةع مخية في هذه الأسعاق.

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 57,1 57,1 57,1 16 نعم

 67,9 10,7 10,7 3 لا

 100,0 32,1 32,1 9 ربما

Total 28 100,0 100,0  
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 الي:كالت  النتائجكانت   فمخد تخصيص ميزانية خاصة بالتةع ق الدولي،ولمعرفة مدى  
 مدى تخصيص ميزانية التسويق الدولي :21-4شكل رقمال

 Excel: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

تعتمد     تخصةةةةةيص  %4.بنةةةةةةبة  الشةةةةكق نلاح  لن الأغ بية من المؤسةةةةةةةةةةةا  المصةةةةدرةخلال من 
الأسةةعاق الدولية،  لتعز ع فياتكالي  اليو ج و من ل ق تغطية حملا   تةةةع ق الدولي، وهذاميزانية خاصةةة بال
ع ميزانية خاصةةةة بالتةةةةةع ق الدولي، وهذا ربما  ر ع لنع ترى بأنها لا تمخعم بتخصةةةيص  %.2في حين ما نةةةةبته 

المنتجا  ال  لغ بها صةةةةنا ية ونصةةةة  مصةةةةنعة والمع هة ل مةةةةةته أ الصةةةةنا ا وبالتاليلا تحتاج إلى تكالي  
 ل يو ج والتعز ع.

ين     لحدث ل معظفدورا  تدر بية في مجال التصد ر والتةع ق الدولي  ما يخض تنظيملما في 
 الأساليب الفنية وا دار ة، فمخد كانت النتيجة كما   ا:

 مدى تنظيم دورات تدريبية في مجال التصدير والتسويق الدولي :20-4شكل رقمال

 Excel: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

الشةةةةةةةةةةةةةكةق نلاح  لن ا  ةابةا  متبةا نةة، إلا لن الكفةة تر ح بةأنه لا  ع د تنظيم دورا  تدر بية من 
ة في التصةةنيع   نا  مهارة  اليلا تحتاج إلى كفا ا ال  وتكع نية، وهذا ربما  ععد إلى لن خصةائص المنتجا 

تأتية من هذه لباهضةةةةةةةةةةةةةة الموالتةةةةةةةةةةةةةةع ق، وبالتالي لا تحتاج المخعة العام ة إلى التدر ب، لو بةةةةةةةةةةةةةةبب التكالي  ا
 الدورا  التكع نية.

32,1

35,7

32,1
نعم

لا

لحد ما

نعم
64%

لا
36%
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 الي:كالت  النتائجفكانت  مةتمخبلا مع الأ انب حعل إبرام  مخعد الشراكة الأخير لما الةؤال 
 مدى إبرام عقود الشراكة  :22-4شكل رقمال

 Excel: من إ داد الباحث با  تماد     برنامج المصدر

 
تفضةةةق  مخد شةةةراكة مع الأ انب ،  %19بنةةةةبة لن الأغ بية الةةةةاحمخة  ا  ابا  الةةةةابمخةنلاح  من 

ر بألية الدليمخة للأسةةةةةعاق الدولية خاصةةةةةة ولن  ينة الدراسةةةةةة تمخ  تحكم لكثر في التمخنية والمعرفة والمعرفةوهذا ل
المع عما  والنمخص الكبير ال  تعاني منه، لهذا فربما الشةةةةةةةةةةةر أ الأ نبي  عطا لها حافزا ودافعا لع ا ل نجاح في 

 ا، ترى بأنه لا فائدة من  مخد الشةةةراكا  مع الأ انب وهذا ربما تخعفه%88الأسةةةعاق الدولية، لما ما نةةةةبته 
من الشةةر أ المنافس من  هة لو لعدم إحتيا ها لشةةر أ ل نبي في ليامها بأنشةةطتها المخت فة سةةعا  الداخ ية 

 لو الخار ية.
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

89%

11%

نعم لا
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 الإستراتيجية التسويقية: بتوحيد ثالثا/ تحليل الأسئلة الخاصة
 در ة د دتحمن ل ق سةةتة  شةةةر سةةةؤال  تضةةةمن لربعة  اور تتكعن منمن ا سةةتبيان في الجز  الأخير 

ومن ل ق ، ال  تطبمخها المؤسةةةةةةةا  الجزائر ة المصةةةدرة في برنامجها التةةةةع مخالإسةةةياتيجية التةةةةع مخية ل التعحيد
ا تمد الباحث     البيانا  الأولية ال  تم جمعها من خلال تصةميم ا ستمارة وال   تحمخيق لهدا  الدراسةة

 (.2 رلم الم حق لنظر) س م ليكر  نو الخمس در ا  فيها استخدامتم 
 

 ا   دولي وال المح ا الةعق من لكق المنتج  تع ا  تماثق مةتعىبالنةبة للأس  ة حعل  
 النتائج  كالتالي:

 المنتج حسب عينة الدراسةعنصر : مدى تشابه 20-4الجدول

 موافق تماما موافق إلى حد ما غير موافق غير موافق تماما العبارة
وسط متال

 الحسابي
 الترتيب

 المنتج تصميم هل
 متشابه

  1                 1            0           3          42 
4.82 0 % 1                 1            3.5       01.1      45.1 

 المنتج جودة هل
 متشابهة

  1                 1            2           1          01 
4.46 4 % 1                 1            02.3       45      51 

 التجارية العلامة إسم هل
 متشابه

  1                 1            1           5          05 
4.28 3 % 1                 1            45      40.2      53.5 

 التغليف شكل هل
 متشابه

  1                 0            9           4          01 
3.96 2 % 1                3.5         34.0       44.5      35.1 

 وخدمات الضمانات هل
متشابهة البيع بعد ما  

  0                 3            03           5          5 
3.39 5 % 3.5            01.1        25.2       40.2       01.9 

وسط الحسابي العاممتال   4.18  
 spss: من إ داد الباحث با  تماد     ار ا  برنامج المصدر
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الجدول نلاح  لن لغ ب إ ابا   ينة الدراسةةةةةة تمخر بع عد در ة  الية في تشةةةةةابه  نصةةةةةر من خلال 
 الأسةةةعاق الدولية، حيث ب غ العسةةةط اقةةةةاك العام لكافة  ناصةةةر المنتج والمتمث ة في إلىالمنتج الذي تصةةةدره 

 ،تفعوبدر ة تمخد ر مر  من ممخياس ليكر  الخماساالرابع معافق  الالمج وهع  مخع في 2.04الأس  ة الخمةة 
 لمصةةةةدرة فيا المؤسةةةةةةةةةا  تعتمدها ال  التشةةةةابه در ة حيث من المنتج  ناصةةةةر في تبا ن لاح نكما 
، حيث  ؤكد معظم لفراد العينة بأن تصةةةةةةميم المنتج يخضةةةةةةةع لدر ة كبيرة من التعحيد والذي الدولية الأسةةةةةةعاق

 %01.1معافق تماما و  %45) 2.44عسةةةةةةةةةةةةةط حةةةةةةةةةةةةةةاك لدره تبم ممخارنة ببمخية ا  ابا  إحتق المرتبة الأولى

، حيث  2.25دره عسةةةةط حةةةةةاك لتلما فيما يخض در ة تشةةةةابه  عدة المنتج فاحت ت المرتبة الثانية بممعافق(، 
(، لمةا در ةة تعحيةد إسةةةةةةةةةةةةةم العلامة التجار ة في معافق %45معافق تمةامةا و  %51)كةانةت لغ ةب ا  ةابةا  

 %53.5)، حيث كانت لغ ب ا  ابا  2.44عسةةةط حةةةةاك لدره تالأسةةةعاق الدولية فاحتق المرتبة الثالثة بم
 ائر ةالجز  المؤسةةةةةةةةةةةا  من كبيرة نةةةةةةبة اسةةةةةتخدام النتائج هذه تعكسحيث  (،معافق %40.2معافق تماما و 

شةةةكق ا في وتبدل في ا نخفاض النةةةةبي والتدريج الدولية، الأسةةةعاق ات   في ناتها التجار ة علامةل  المصةةةدرة
 %35.1)، حيث كانت لغ ب ا  ابا  3.95عسةةةةةةةةةةةط حةةةةةةةةةةةةاك لدره تالذي احتق المرتبة الرابعة بم التغ ي 

سةةةةةةةةةةةط ع تالضةةةةةةةةةةةمانا  وخدما  ما بعد البيع المرتبة الأخيرة وبم واحت تإلى حد ما(،  %34.0معافق تماما و 
 .(معافق %40.2و  إلى حد ما %25.2)حيث كانت لغ ب ا  ابا   ،3.39 لدره حةاك

 الأسةةعاق إلى لمصةةدرةا المنتجا  الجزائر ة طبيعة إلى النتائج هذه  ر ع تعحيد المنتج واقصةةعل     ولد
 .الزرا ية والصنا ية، من المعاد الغذائية  والأولية والكيماو ة...ا  الة ع ضمن معظمها ندرجت ال و  ،الدولية
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ا   النتائج     والدولي  االمح كق من الةةةعق في الةةةةعر تشةةابه مةةةتعىبالنةةةبة للأسةة  ة حعل و  
 كالتالي:

 حسب عينة الدراسة السعرعنصر : مدى تشابه 22-4الجدول
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     ار ا  برنامج المصدر

 
نلاح  انخفاض نةةةبي في تبني المؤسةةةةةا  الجزائر ة  سةةياتيجية تعحيد الةةةعر، إن كما  شةةير الجدول 

 ، وهع  مخع في المجال الثاني غير معافق من ممخياس ليكر 4.44عسةةةةةط اقةةةةةةاك العام لعنصةةةةةر التةةةةةةعير تب غ الم
جق لدنى  حيث سالخماسةا وبدر ة منخفض، وهذا  دل لن  نصةر التةةعير يخضةع لدر ة للق من التعحيد، 
عسط اقةاك تلما حد في ا  ابا   ن تشةابه الخصةعم الممنعحة ل مةته كين المح يين والأ انب، حيث ب غ 

تماما(، وفي المرتبة الثانية  معافقغير  %51.0و  إلى حد ما %01.9)حيةث كةانةت لغ ةب ا  ةابا  ، 0.95
حيث  ، 4.01اك عسط اقةتالم سةعر البيع ل مةةتخدم لو المةةته أ النهائا سعا  المح ا لو الأ نبي، إن ب غ 

تماما(، كذلأ سعر البيع الممنعح ل تجار  معافقغير  %35.1و  غير معافق %35.1)كانت لغ ب ا  ابا  
غير  %35.1)حيث لكد  لغ ب ا  ابا  ، 4.35عسةةةةةةةط اقةةةةةةةةاك تالم سةةةةةةعا  الجم ة لو التجزئة، إن ب غ 

لة الممنعحة متعسةةةةةةةةةةةةط حةةةةةةةةةةةةةاك  اد لتةةةةةةةةةةةةةاوي العمع كبر لإلى حد ما(، في حين لن  %35.1و  معافق تماما
 تماما(. معافقغير  %34.0و  إلى حد ما %35.1)، حيث كانت لغ ب ا  ابا  4.25ل عسطا  بة 

 موافق تماما موافق إلى حد ما غير موافق اتمام غير موافق العبارة
وسط متال

 الحسابي
 الترتيب

 هو للتجار البيع سعر هل
 نفسه

  10               2            01           4          4 
4.35 4 % 35.1           02.3        35.1       1.0      1.0 

 للمستخدم البيع سعر هل
نفسه هو النهائي  

  01               01          2            3           0 
4.01 3 % 35.1            35.1      02.3        01.1     3.5 

 الممنوحة العمولة تتساوى
 للوسطاء

  9                 2            01           3          4 
4.25 0 % 34.0            02.3       35.1       01.1      1.0 

 المحلي المستهلك يمنح
 نفس إلى والأجنبي
 الخصوم

  05                3            5           4          4 

1.96 2 % 51.0             01.1      01.9       1.0      1.0 

وسط الحسابي العاممتال   2.44  
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ا   النتائج     والدولي المج ا الةةةةةةعلين كلا في التعز ع تشةةةةةابه مةةةةةةتعىبالنةةةةةةبة للأسةةةةة  ة حعل  
 كالتالي:

 حسب عينة الدراسة عنصر التوزيع: مدى تشابه 23-4الجدول

 
 
 
 
 
 
 

 spss: من إ داد الباحث با  تماد     ار ا  برنامج المصدر

 
، وهع  مخع في المجال الثالث إلى حدا ما من 4.44عسةةةةةط اقةةةةةةاك العام ب غ تالم لنمن الجدول نلاح  

ممخياس ليكر  الخماسةةا وبدر ة متعسةةط، وبالتالي فالتعز ع هع ل ضةةا يخضةةع لدر ة للق من التعحيد، ولكن 
كافة العبارا  تحصةةةةةةةةةةةةة ت      ، كما نلاح  لن دا بةدر ةة للةق حةدة من التةةةةةةةةةةةةةةعير الذي كان منخفض

، حيث كانت لغ ب ا  ابا  4.95عسةةةةةةةةةةةط حةةةةةةةةةةةةاك متمخارب، حيث ب غ تشةةةةةةةةةةةابه طعل لنعا  التعز ع مت
حيث كانت  4.45 عسةةةةةةةط اقةةةةةةةةةاكتالم لى حد ما(، لما تغطية التعز ع ب غإ %34.0و  غير معافق 35.1%)

 غير معافق تماما(، لما تشةةةةةةةةةابه نعع العسةةةةةةةةةطا  فكان لدنى %44.5و  إلى حد ما %35.1)لغ ب ا  ابا  
غير  %40.2و  إلى حد ما %45)، حيث كانت لغ ب ا  ابا  4.44 المتعسةةةةط اقةةةةةاك مةةةةةتعى إن ب غ

 معافق(.
 
 
 
 

 موافق تماما موافق إلى حد ما غير موافق غير موافق تماما العبارة
وسط متال

 الحسابي
 الترتيب

 التوزيع قنوات طول
 متشابهة

  0                01            9           5          3 
4.95 0 % 3.5           35.1         34.0       01.9      01.1 

متشابه الوسطاء نوع هل    5                 5            1           5            2   
4.44 3 

% 40.2          40.2        45       01.9      02.3 

 هي التوزيع تغطية هل
 نفسها

  4                0            01           5          2 
4.45 4 % 44.5         3.5          35.1       01.9    02.3 

  2.88  المتوسط الحسابي العام
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اءت النتائج   ج والدولي المجلي السوق من كل في الترويج تشابه مستوىبالنسبة للأسئلة حول  
 كالتالي:

 حسب عينة الدراسة عنصر الترويج: مدى تشابه 24-4الجدول

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 spss: من إعداد الباحث بالإعتماد على مخرجات برنامج المصدر

 
، وهو يقع في المجال الثالث إلى حدا ما من 90.3المتوسطططططا ااسطططططاغ ال ا  بل   من الجدول نلاحظ أن

الخماسططي وبدةجة متوسططا، وبالتالي والترويج هو أيضططا رضططع لدةجة أتل من التوحيد، ولكن  مقياس ليكرت
 أن كاوة ال باةات تحصطططلل على متوسططا حسطططاغ متقاةل، حيث بل  نسططتنتجبدةجة أعلى من التوزيع، كما 
 إلى حد %9309و  مواوق تماما %9.03)، حيث كانل أغلب الإجابات 90.3تشطططططططططابه الرسطططططططططالة الإعلانية 

 %..)حيث كانل أغلب الإجابات  .909ما(، أما تقنيات البيع الشطططططلصطططططي بل  المتوسطططططا ااسطططططاغ وي ا 
غير مواوق تماما(، أما توحيد أنشططططططططاة ال لاتات ال امة بل  المتوسططططططططا ااسططططططططاغ إ  بل   %3.02و  غير مواوق

مواوق(، أما أدنى مسطططتوى للمتوسطططا  %3.02و  إلى حد ما %2.02)، حيث كانل أغلب الإجابات 90.2
و  إلى حد ما %.3)، حيث كانل أغلب الإجابات 90.3ااسطاغ بل  عند توحيد أدوات تنشططيا المبي ات 

 مواوق(0 9.03%

 موافق تماما موافق إلى حد ما غير موافق موافق تماماغير  العبارة
وسط متال

 الحسابي
 الترتيب

 الإعلانية الرسالة هل
 متشابهة

 ..          .           ..            3                 . ت
3.82 . % .               30.           9309      .303      9.03 

 تنشيط أدوات هل
متشابهة المبيعات  

 3          ..           3            .                 9 ت
3.07 2 % ..03           3.02        3.       9.03      30. 

 العلاقات أنشطة هل
متشابهة العامة  

 9          .           9.            2                 3 ت
3.14 9 % 30.           .209         2.02       3.02      ..03 

 البيع تقنيات هل
متشابهة الشخصي  

 3          2           3            2.                 . ت
3.35 3 % 3.02            ..           30.       .209      30. 

وسط الحسابي العاممتال   3.09  
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إن المؤسططسططات  ، والتي تنص "الميدانية من أجل إختباة الفرضططية الراب ة للدةاسطةإختبار الفرضيية:  
، وبفحص  ا الدولية"التسططططويقي في أسططططوات المزيج عناصططططر التوحيد لملتلف إسططططتراتي ية تتبع الجزائرية المصططططدة 

 :التالية الفرعية الفرضيات
إلى  الموجهالمنتج  يدتوح ستراتي يةلإ المؤسسات الجزائرية المصدة  هناك وروق  ات دلالة إحصطائية في إتبا  -
 0الدولية لأسواقا

في  يرسطططط الت يدتوح سططططتراتي يةلإ المؤسططططسططططات الجزائرية المصططططدة  هناك وروق  ات دلالة إحصططططائية في إتبا  -
 0الدولية  اأسوات

في  يعالتوز  يدتوح سطططططتراتي يةلإ المؤسطططططسطططططات الجزائرية المصطططططدة  هناك وروق  ات دلالة إحصطططططائية في إتبا  -
 0الدولية  اأسوات

في  ترويجال يدتوح سطططططتراتي يةلإالمؤسطططططسطططططات الجزائرية المصطططططدة   هناك وروق  ات دلالة إحصطططططائية في إتبا  -
 0الدولية  اأسوات

 
 النتائج كالتالي: ، جاءت .9 أقل من n لأن ال ينة المدةوسة  ،t.testاختباة  وباستلدا  

 

 للفرضية الرابعة  t.test: اختبار 55-4الجدول 
 

 
 

 

 

 

 
spss: مخرجات برنامج المصدر

 

ل ناصطططططططططر المحسطططططططططوبة  tأن تيمة  spssبرنامج  مخرجاتالمتحصطططططططططل عليه من نلاحظ من خلال الجدول 
 33ة حرية ةجدعند  %.أتل من  sig، وبمطا أن تيمطة 03.9. الجطدوليطة tمن تيمطة لمزيج التسطططططططططططططويقي أكبر  ا

 وروق  ات دلالة إحصائية  وجدنقبل الفرضية، بأنه ت لذا، %33 ثقة وحتى عند مستوى، %.3وبمستوى ثقة 
، وهذا اق الدوليةعناصطر مزه ا التسطويقي في الأسو  توحيد سطتراتي يةلإ المؤسطسطات الجزائرية المصطدة  في إتبا 

 0الرئيسية ات الفرعية ومنه الفرضيةفرضيالما ي ني تأكيد 

 
t ddl Sig. (bilatérale) Intervalle de confiance 95% de la 

différence 

Inférieure Supérieure 

product 46,992 27 ,000 4,0918 4,4654 

price 17,008 27 ,000 1,9550 2,4914 

place 15,655 27 ,000 2,5034 3,2585 

promo 25,598 27 ,000 3,1948 3,7516 
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دةجة  يثح من التسططططططويقي المزيج عناصططططططر من عنصططططططر كلالتوحيد لمسططططططتويات  في الفروق ختباةلإو 
 حيث جاءت النتائج كالتالي:، 2R، وم امل التحديد Rم امل الإةتباط  وشد  التوحيد، تم حسال

 والإستراتيجية التسويقية للمزيج التسويقي Pearson معامل الإرتباط: 52-4الجدول 

 spss: مخرجات برنامج المصدر

 
للمزيج  Rم امل الإةتباط  تيم جميع ، نلاحظ أنالمصططططططططططفووة هذه في الموجود  البيانات باسططططططططططتلدا 

 عنصططر كل منل ..0. ات دلالة إحصطائية توية وعند مسططتوى  توية إهابية علاتةتشططير إلى وجود التسطويقي 
 ، على التوالي 3..0.، ...0.، 3..0.والتي بلغل  يج مع الإستراتي ية التسويقيةو المنتج والتوزيع والتر 

 ائيةإحصططط دلالة  اتإهابية  إةتباط علاتةوتشطططير إلى وجود  03.3.السططط ر الذل بلغل تيمته  غير أن
، وبالتالي ..sig .09.3 > .0تيمة  لأنمع الإسططططتراتي ية التسططططويقية،  لتسطططط يرل نصططططر ا جدا ضطططط يفةلكن 

كييف مع تسطططط ير رضططططع لإسططططتراتي ية التالتوحيد في عنصططططر التسطططط ير ضطططط يف جدا وهذا ةاجع بأن عنصططططر ال
 مختلف الأسواق التي تصدة إلي ا المنت ات0

 
 

 

 product price place promo strategy 

product 

Corrélation de Pearson 1 ,007 ,589** ,670** ,812** 

Sig. (bilatérale)  ,974 ,001 ,000 ,000 

N 28 28 28 28 28 

price 

Corrélation de Pearson ,007 1 -,202 ,054 ,202 

Sig. (bilatérale) ,974  ,303 ,783 ,302 

N 28 28 28 28 28 

place 

Corrélation de Pearson ,589** -,202 1 ,613** ,815** 

Sig. (bilatérale) ,001 ,303  ,001 ,000 

N 28 28 28 28 28 

promo 

Corrélation de Pearson ,670** ,054 ,613** 1 ,857** 

Sig. (bilatérale) ,000 ,783 ,001  ,000 

N 28 28 28 28 28 

strategy 

Corrélation de Pearson ,812** ,202 ,815** ,857** 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,302 ,000 ,000  

N 28 28 28 28 28 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 
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 :*كالتاليالمتحصل علي ا   كانل النتائج و، 2Rأما تيم م امل التحديد 
 للمزيج التسويقي  2Rالتحديد معامل : 27-4الجدول 

 
 
 
 
 

 spss: من إعداد الباحث بالإعتماد على م ايات برنامج المصدر

 
والتي تدل على  ...0.بالنسطبة للمنتج والتي تسططاول  2R التحديد م املنلاحظ أن تيمة من الجدول 

لتوزيع ويشير امن التغير اااصل في الإستراتي ية التسويقية، أما عنصر  %..أن عنصر المنتج يفسر ما نسبته 
لترويج ويشططير عنصططر ا في حينمن التغير اااصططل في الإسططتراتي ية التسططويقية،   %02..الم امل إلى ما نسططبته 
  ات علاتة دوجو  على يدل ممامن التغير اااصل في الإستراتي ية التسويقية،   %.390الم امل إلى ما نسبته 

 0التسويقية ستراتي يةوالإ المزيج التسويقي الثلاث صراعن بين توية إحصائية دلالة
من التغير اااصطططل في الإسطططتراتي ية التسطططويقية، وهذا  %.20يشطططير إلى ما نسطططبته والتسططط ير أما عنصطططر 

 علاتة هناك أن لالم ام يظ رتسططططططط ير في الإسطططططططتراتي ية التسطططططططويقية، ودةجة توحيد عنصطططططططر ال ةاجع لإنخفاض
تشططير إلى وجود اةتباط بينما بقية ال ناصططر و ،التسطط يرو  التسططويقية الإسططتراتي ية بين إهابية ولكن جدا ضطط يفة

 (0.أنظر الملحق ةتم )، ..0. مستوى عند إحصائيا تول جدا ودال
 

 
 
 
 

                                                             
 (.5: أنظر الملحق رقم )* 

 2Rمعامل التحديد  العنصر
 ...0. المنتج

 .0.2. التس ير
 2..0. التوزيع
 .039. الترويج
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 خلاصة الفصل التطبيقي:
تطرقنا إلى واقع التصللللللالجر ئ اوااسر والبلللللل   ال ذولي ئ  لللللل    تن  ت        من خلال هذا الفصلللللل 

 ي الصللللاوكا  تن  ي وترق  لللللجز اوااسر دعم ودن وتنهلجع ه ا  اللللاوكاما ولال  من خلال ات اج إ لللل ات   ي
 غير النفط ي بغ ي تلجالجا قاكما التنافبلللللللل ي الاول ي ودالجي الصللللللللاكلجن وتهفير وتلاة البللللللللاداا  الال ي والفن ي 
لان بالرغن من هذا لج لم قطاج التصللللللللالجر لجهاد  اللجالجا من اللجهاسم خصللللللللهاللللللللا ما تلجعم بالتبللللللللهلجم الاو  

اوكا  خاكج هذا اللطاج ت لم ضللللللللللو عي داا  وهذا كغن ومرههن كذل  بالصللللللللللاوكا  النفط ي      الصلللللللللل
المجههوا  والإدراءا  والتحف اا  التي قلاملز  ا البلللللللللللللعطا  اللج هم ي بغ ي سل م ملجا    ه مبلللللللللللللتلر  

 ومبتايمي.
 لؤ للللبللللا ا نجاحمن أد   الاو  لعتبللللهلجم وال الغي اللصلللله  والأهم يالا ير  الاوك إبراز  اولناك ا 
 لهادهي  ول يو وملالج س قهادا دعم م ن يوالتي يجب أن تاهن  الأ لللللللهاي الاول ي  ئ سرلجياواا الإقتصلللللللاولجي
 من لالتحه  خلال من دذكلجي وتطهكا  سه   اوااسري دا  الإقتصلللللللللاو       شلللللللللهااللجهلي متطع ا 
 اكجخاوااسرلجي  لصلللللللاوكا ا نبللللللل يوكغن هذا فإن  الحر  البلللللللهي م اان اما  إلى اللج همي اللطاج  للللللل طر 
 لضلجف نظرا لعصاوكا   الإجمال ي الل  ي من %7.2 بللللللللللللللللل تلاك داا ضو عي ونب تها هامش ي ت لم المحروقا 
 .ريوالتصالج الصنادي النشاط ولجنام ا ي ضلجف دانب إلى المحروقا  نطاي خاكج التصالجر ملجا  

ك ا داء  نتاسج الاكا للي ماد ي لعفرضلل ا  التي قامز دع ها  إلا ت   أن الؤ للبللا  اوااسرلجي تت ع 
ته  ا الإ لللللل ات   ي التبللللللهلجل ي الاول ي من     دنااللللللر الالجج التبللللللهلجلي  إ  أ ا كانز باكدي متفاوتي  

من دنصللللللللللللر التهزلجع  ا ئ ك     بعغ دنصللللللللللللر النتج وال ولجج الاكدي الأدعم من الته  ا يج لجتناق  تاكيج 
والتبللللللللجير والتي كانز نبللللللل ي الته  ا قع عي داا  ولجردع هذا الته  ا إلى خصلللللللاس  النت ا  الصلللللللاك  من 
طرف الؤ لللبلللا  اوااسرلجي  وبالتا  تلجطي أهم ي ك ير  لإقتصلللاولجا  الح ن لإ للللتغلال الطاقي الإنتاد ي  من 

 بللللل ي للجنصلللللر ال ولجج من أد  لف ، التاال ف  ئ   أد  التغط ي الها للللللجي لعبلللللهي  والأمر كذل  بالن
تنخف، إمالان للي ته  للا قنها  التهزلجع  اللذي لجردع إلى إختلاف نظن التهزلجع ب  الللاول  وبللالتلا  اختلاف 
اللراكا  التهزلجلج للي ئ كللافللي الأ لللللللللللللهاي  نت  للي اختلاف اللهان  والتشلللللللللللللرلجلجللا  الحاهم للي  وال ن للي التحت للي  

يرها من اللجهام   أما دنصللر البلللجر الذي إ ت  الرت ي الأخير  من الته  ا فهذا لجردع وخصللاس  الصللنادي وغ
ئ كثير من الأ  ان ب  لجصلجب ولجبتح   ال  ع بنفس الأ لجاك  بب ب العهاسح واللهان  الحاهم ي والضراسب 

 والر هم او رك ي  وتاعفي التصن ع  وأ لجاك النافب  التي لتعف من بعا لآخر.
 

 



 
 

 

 

 

  ةـــــــــــــــــــمــــاتــــــــالخ
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احتوت الدراسة التي قمنا بها على أربعة فصول حاولنا من خلالها التعرض إلى عدة جوانب تتعلق 
وما مدى درجة توحيد البرنامج التسويقي لدى ، التسويقية اتالإستراتيجيو  بالعولمة والتسويق الدولي

الأساسية الخاصة للمفاهيم عرض سريع  تطرقنا في الفصل الأول إلىحيث المؤسسات الجزائرية المصدرة، 
  .والأعمال الدولية والإلكترونية في ظل العولمة، بالعولمة

وتطرقنا إلى كيفية اتخاذ قرار ، التسويق الدوليأما الفصل الثاني، فتناولنا من خلاله مفاهيم حول 
 وأهمية التسويق الإلكتروني في تدويل أعمال المؤسسات. ،التدويل
وكيفية تقييم واختيار الأسواق  ،ثالث تطرقنا إلى المفاهيم الخاصة بالإستراتيجية التسويقيةالفصل الفي و 
 الدولي. في المزيج التسويقي والمتمثلةالدولية مع الإشارة إلى أهم الإستراتيجيات التسويقية الدولية، 

واقع تسويق منتجات المؤسسات الجزائرية وفي رابع الفصول وآخرها حاولنا الوقوف ميدانيا على 
 درجة توحيد لمؤسسات لإقتحام الأسواق الدولية، وإلى على الطرق المتاحة أمام هذه االمصدرة بالتعرف 

 الإستراتيجية المتبعة لبرنامجها التسويقي.
تعرض مختلف النتائج والتوصيات التي يمكن أن نخرج بها بعد الإنتهاء من معالجة سيلي نوفيما 

 إشكالية البحث:
 

 جعدة نتائلالوصول أدت بنا إلى معالجة محتويات خطة العمل الموضوعة لهذه الدراسة  إن النتائج:أولا/ 
 :كما يلينظرية وتطبيقية  

الدراسة النظرية التي تناولنا من خلالها موضوع عولمة الأعمال والتسويق الدولي، من خلال  النظرية: -أ
 النتائج التالية:والإستراتيجية التسويقية، توصلنا إلى 

مع تصاعد تحديات العولمة، وأصبح الربط  ةالتسويقي اتالإستراتيجي تطبيقظهرت أهمية تبني آليات  -
 العولمة مسألة حتمية وضرورية.تحديات الإستراتيجية التسويقية و بين 
الأعمال الدولية، حيث العاملة في مجال  المؤسساتساهم التسويق الدولي في رفع كفاءة وفعالية ي -
 تسويق منتجاتهم بكفاءة وفاعلية في الأسواق الدولية. المديرين من يمكن

يقية الإسوتراتيجية ومون منظوور يعني التعامل مع تحديات العولمة من منظوور الإدارة التسوو  التسويق الدولي -
في شووواملة توضوووح الصوووورة الوووتي يمكووون أن تكوووون عليهوووا المؤسسوووة تسوووويقيا أن الإسوووتراتيجية هوووي خطوووة عمووول 

 المستقبل.
لا يختلوووف مفهووووم التسوووويق الووودولي عووون التسوووويق اقلوووي إلا في نطووواق تطبيقوووه حيوووث توووزداد البي وووات  -
 تعقيدا.
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العاملة في مجال التسويق الدولي إلي إدراك معرفة أهمية العلاقة بين  المؤسساتلقد تزايدت حاجة  -
 المتطلبات التسويقية وزيادة حجم الصادرات خاصة بعد زيادة حدة المنافسة في الأسواق الدولية نتيجة

 مبدأ حرية التجارة في السلع والخدمات عالمياً.من  هأقرتالعولمة، وما 

ية من خلال المزيج التسويقي الذي يتصف بالمرونة والتكييف مع بي ة يتم تحديد الإستراتيجية التسويق -
 الأعمال الدولية.

إن الإستراتيجية التسويقية الفعالة في ظل العولمة، تظهر بأنها إستراتيجية ذات توجه خارجي نحو  -
 الأسواق الدولية المستهدفة بالدرجة الأولى.

 الموقع المستهدف، السوق: التالية بالعوامل يتأثر للمؤسسة التسويقي البرنامج توحيد ومدى درجة  -
 .للمؤسسة الداخلية البي ة وعناصر الخارجية البي ة المنتج، نوع السوق، في التنافسي

 ،للمؤسسة التجارية العلامة أو المنتج نوع على يعتمد التوحيد لاستراتيجية المؤسسات تبني مدى -
 المنتج. فيها يسوق سوف التي الجغرافية المنطقة أو السوق عن فضلاً 

لم يتم التوصل إلى استنتاج قاطع بشأن أي من الاستراتيجيتين هي الأرجح نظرياً والأصلح عملياً، إذ  -
 إن كل من استراتيجية التوحيد والتكييف، قد تم تطبيقها فعلياً في مؤسسات الأعمال بنجاح.

يعتبر قرار اختيار الأسلوب المناسب لدخول الأسواق الدولية من القرارات الإستراتيجية الهامة  -
والحاسمة والتي تتأثر بمجموعة من العوامل، تبدأ أساسا من طبيعة المؤسسة والقطاع الصناعي الذي تنتمي 

ومات عن السوق المستهدف، والتغطية السوقية، والمعلإليه، وعدد الأسواق التي ترغب المؤسسة في دخولها، 
والأرباح المتوقعة، ومتطلبات الإستثمار، والمتطلبات الإدارية والإحتياجات من الموارد وتكاليف التوزيع، 

 البشرية، ومدى التعرض للمشاكل الخارجية، كالمشاكل القانونية والقيود المختلفة والضرائب وغيرها.
لمية الأسواق والمنافسة نظراً لأن هذه الأسواق تعتبر في ظل عا لقد تزايدت أهمية الأسواق الدولية -

 اقلية. المؤسساتفرصة حقيقية تساعد علي نمو 

تتعورض المؤسسوة أثنوواء نشواطها الوودولي إلى العديود موون المخواطر المرتبطووة بعناصور مختلفووة منهوا السياسووية  -
 والإقتصادية والثقافية، والإجتماعية والتكنولوجية.

اق الدوليوة سوو علومات وبيانات عن الأسواق التي تريد العمل فيها، لأن دراسوة الأتحتاج المؤسسة إلى م -
 لمؤسسة نظرة شاملة ومعمقة، تسمح لها باتخاذ قرارات سليمة.تعطي ل

، وبي ووة البلوود المووواردلأهووداف، اصووياغة اسووتراتيجية موون خوولال  الدوليووة يعتموود علووىدخووول الأسووواق إن  -
 دخول.الوتوقيت تحديد طريقة من أجل  ،المضيف

 

 

إن
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بنوواءا علووى الدراسووة الميدانيووة الووتي قمنووا بهووا علووى عينووة موون المؤسسووات الجزائريووة المصوودرة التطبيقيةةة:  -ب
 توصلنا إلى النتائج التالية:

ن نجوواح سياسووة تشووجيع الصووادرات في الجزائوور يقتضووي رفووع الكفوواءة الاقتصووادية  لووق مزيوود موون منووا  إ -
التنافس بين المؤسسات الاقتصادية داخل البلد على اعتبار أن السووق اقلوي ا ن أصوبح سووقا منفتحوا علوى 

 العالم، 

عووووات هامووووة، كالزراعووووة، إقامووووة تحالفووووات فيمووووا بووووين المؤسسووووات، فووووالجزائر  تلوووو  ميووووزة نسووووبية في قطا -
الصووناعات الإسووتخراجية، الصووناعة التقليديووة، السووياحة،  ووا ةعوول أموور ترقيووة الصووادرات الوطنيووة  كنووا جوودا 

 بتضافر جهود الجميع ضمن إستراتيجية وطنية لبناء إقتصاد غير نفطي.

لجزائريووووة علاقووووة المؤسسووووة ارغووووم الجهووووودات المبذولووووة موووون السوووولطات الإقتصووووادية العموميووووة في تفعيوووول  -
 بالتصدير إلا أن النتائج دون مستوى التطلعات، وبقيت صادرات الجزائر رهينة باقروقات.

إن هووودف دخوووول المصووودرين إلى الأسوووواق الدوليوووة يعوووود إلى الرغبوووة في تحقيوووق العائووودات والأربووواح مووون  -
 الخارج وهذه النتيجة تتوافق والهدف الاقتصادي لأية مؤسسة إقتصادية.

وعوودم ، مون تواضووع حجووم صووادرتها بصووفة عامووة تعوواني التصووديرالعاملووة في مجووال  المؤسسوواتن معظوم إ -
 ووا يووؤثر تووأثيراً  ،إمكانيووة الحصووول علووي حصووم سوووقية مناسووبة في الأسووواق الدوليووة وذلوو  مقارنووة بالمنافسووين

 .الجزائرسلبياً علي معدلات التنمية في 

امهوا بدراسوات و وع المعلوموات حوول الأسوواق أغلبية المؤسسات تشير إلى أن هناك نقم وقصور بقي -
يقتصور عملهوا علوى تلبيوة و  التي يمكنها الدخول إليها، والتي تنشط فيها، بل تعتمد على تلو  المتووفرة أمامهوا،

 الطلبيات فقط.

المؤسسووات الجزائريووة إدراك لأهميووة الفوائوود والمزايووا النا ووة عوون اسووتخدام الأعمووال الإلكترونيووة عنوود  علووى -
 .تدويل أعمالها

أن تأخذ المؤسسات الجزائرية بعين الإعتبوار تووفير البنيوة التحتيوة التكنولوجيوة الملائموة مون حيوث أجهوزة  -
والأنترنووت والووبرامج، والعموول علووى الصوويانة الدائمووة ليجهووزة والتطوووير المسووتمر  الحاسوووب وخوودمات الإتصووال

 للبرامج وتحديث المواقع الخاصة بها.
أن تقووووم الهي وووات الحكوميوووة المختصوووة بالعمووول علوووى تهي وووة بي وووة قانونيوووة وتشوووريعية مرنوووة وذلووو  لتحقيوووق  -

رة الإلكترونيوة ييوث لا تكوون عائقوا أموام التكيف مع متطلبات العولموة في التعامول التجواري ومتطلبوات التجوا
 المؤسسات التي تريد مزاولة نشاطها على شبكة الأنترنت.
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سوووعي المؤسسوووات إلى تأسووويس مواقوووع إلكترونيوووة خاصوووة بهوووا علوووى شوووبكة الأنترنوووت، الوووتي تشووومل كافوووة  -
نوووواع المعلوموووات علوووى المؤسسوووة وعلوووى المنتجوووات، حوووا تسوووهل علوووى المشوووترين الإطووولاع عليهوووا مووون حيوووث الأ

والأسوووعار وكوووول التفاصوووويل الأخووورى، كوووول هووووذا  تووواج إلى موووووظفين متخصصووووين في هوووذا ا ووووال التكنولوووووجي 
 الإلكتروني.

إن المؤسسووات الجزائريووة لوويس في معووزل عوون العولمووة والعووالم الخووارجي، بوول هووي جووزء وطوورف موون البي ووة  -
الإسووتمرار ومواكبووة والتكيووف مووع كوول العالميووة، فتتووأثر وتتفاعوول في السوووق الدوليووة، وحووا تووتمكن موون البقوواء و 

 هذه المتطلبات، فلابد أن تضع التسويق الإلكتروني من بين أولوياتها والتركيز عليه.
 دراسة الأسواق الدولية.أثناء قيامها بتعبر المؤسسات بأن هناك تكاليف معتبرة  -

في، التصووودير، تختلوووف أسووواليب الووودخول إلى الأسوووواق الدوليوووة أموووام المؤسسوووات والوووتي يمكووون حصووورها  -
 العقود الثنائية، الشراكة الدولية.

تتحكم في عملية اختيار أساليب الدخول إلى الأسواق الدولية مجموعة من العوامل مون بينهوا، قودرات  -
 المؤسسة، نوعية منتجاتها، السوق المستهدفة، الوكلاء الأجانب، المخاطر...الخ.

بيرة على التصودير دون الأسواليب الأخورى باعتبواره عادة ما تعتمد معظم المؤسسات الجزائرية بدرجة ك -
مووون أبسوووط الطووورق وأقووول تكلفووووة وخطووور مقارنوووة ببقيوووة الأسووواليب، وهووووذا لقلوووة وضوووعف الإمكانيوووات الماديووووة 

 للمؤسسات التي لا تسمح لها بانتهاج أساليب أخرى.

 النامية.ية و القريبة جغرافيا والعربسواق الأأغلبية الأسواق التي تنشط فيها المؤسسات معظمها  -

 
 ثانيا/ اختبار الفرضيات:

خاصة والمتمثلة  انطلاقا من خلفية الدراسة واشكاليتها المستمدة من واقع الظروف الإقتصادية العالمية
في وعلى  يع المؤسسات العاملة  نشاط التسويق الدوليفروضة على وآثارها المالعولمة الإقتصادية في 

نتائج فحم الفرضيات كما  تعلى نتائج الدراسة المتوصل إليها، فقد كان، وبالإعتماد الأسواق الدولية
 يلي:

 تحوودي عون عبوارة لأنهوا الدوليوة الأعموال لممارسوة محفوزا  ثول العولموة إن " تونموالوتي  الفرضةية اوولة :
الدوليوة  الأعموال ثول محفوزا لممارسوة بالفعول ن العولموة حيث أ وهذا ما تثبته النتائج،الوقت"،  نفس في وفرصة

فهووي تحوودي لأن عوودم اسووتثمار معطياتهووا الإةابيووة، وخاصووة ، لأنهووا عبووارة عوون تحوودي وفرصووة في نفووس الوقووت
 التكنولوجيا المتقدمة وخبرات السوق الدولية المتنوعة وزيادة التكامل الثقافي، 
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، ولكون مون دائها وبالتالي فشلها وانسوحابها مون السووقأعلى حالها ومن ثم تدهور  المؤسسةيعني بقاء 
خووولال اعتمووواد آليوووات التحفيوووز يمكووون تحويووول التحووودي إلى فرصوووة لووودخول الأسوووواق الدوليوووة وتوسووويع الحصوووة 

 المؤسسووةتسوواهم في زيووادة عوائوود والووتي السوووقية واكتسوواب خووبرات جديوودة في ا ووال البشووري والتكنولوووجي، 
 وتثبيت سمعتها دوليا.

 
 نحوو التوجوه إلى الدوليوة المؤسسوات تودعو أسوباب أو موبررات عودة هناك" تنموالتي  :الثانيةالفرضية 

 هوووذه وعمووول أنشوووطة أركوووان أهوووم كأحووود الووودولي بالتسوووويق خاصوووة فلسوووفة اعتمووواد وبالتوووالي الدوليوووة الأسوووواق
 وهذا يعود لأسباب يمكن حصرها بمؤشرين أساسيين هما: صحيحةوالفرضية ، "المؤسسات

 :زيادة المبيعات والأرباح والتي تتمثل فيا يلي 

بعوود إشووباع ونضوووج الأسووواق اقليووة، تبحووث المؤسسووات عوون أسووواق جديوودة ، فدخووول أسووواق جديوودة -
 مجدية في الدول الأخرى حيث وجود نمو سكاني ونمو متزايد في اقتصادياتها.

 خلق سوق جديد يستجيب لمنتجات المؤسسة. -

نتيجووة الترتيبووات بووين الوودول مثوول السوووق الأوربيووة الووتي تعووني سوووقا أكووبر  ،الترتيبووات التجاريووة التفضوويلية -
 الأعضاء وكذل  الترتيبات بين ا موعة ودول أخرى خارجها.

 النمو السريع في الأسواق الدولية بالمقارنة مع اقلية. -

تحسوون الاتصووالات فهوواتف، فوواكس، أنترنووت...الخ ، حيووث تحسوون القوودرة علووى الإتصووال بالمسووتهلكين  -
 والوكلاء والفروع بسهولة وسرعة.

 على ربح أكبر من خلال: عائدات أكبر، تكلفة أقل.الحصول  -
 :الحماية من المنافسين وتتمثل في الأشكال والأسباب التالية 

 متابعة الزبائن في الخارج لحمايتهم من أنشطة المنافسين. -

مووون انخفوواض أجوووور الأيوودي العاملوووة،  اسووتخدام الإنتوواج الأجنوووض لتخفوويو تكووواليف وذلوو  بالإسووتفادة -
 الموارد الأولية أو الطاقة.

حمايووة الأسووواق الدوليووة، كاقامووة المشوواريع الإنتاجيووة في البلوود المضوويف بوودلا موون التصوودير المكلووف أحيانووا  -
 لحماية السوق الدولي من المنافسة.

يع المصووودرين في الإسوووتثمار القيود علوووى الإسوووتيراد لوقوووف المنافسوووة أو للحووود منهوووا، أو لتشوووجكوووالحمايوووة،   -
 .اريع إنتاجية في البلد المستوردالمباشر بانشاء مش
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ضوومان توريوود المووواد الأوليووة، مثوول قيووام المصوونعين في الوودول الصووناعية بالإسووتثمار في الوودول الناميووة الووتي  -
 تتوفر فيها المواد الأولية واحتياطاتها.

 .التكنولوجيا والمعرفة الإدارية الحصول على -

التنويوع الجغورافي، لغوورض الحصوول أو الحفوواب علوى مبيعوات مسووتقرة وعوائود في فووترات الركوود الاقتصووادي  -
 نمو في الخارج مثلا.مقارنة بالالوطني 

إشباع رغبات الإدارة العليا، في التوسع لإبراز الأهمية أو خلق الإنطباع بالأهمية لودى الزبوائن ولعوب دور  -
 أكبر في السوق.

 ن الاستقرار السياسي عامل رئيسي مهم في أي قرار للإستثمار الأجنض.لأالاستقرار السياسي،  -

 
الإسوتراتيجية  العمليوات مجورى علوى جوداً  كبوير بشوكل أثورت العولموة إن "والوتي تونم  :الثالثةةالفرضية 

 المؤسسووووات نجوووواحلأن ، وهووووي صووووحيحةمباشوووور"،  وغووووير مباشوووور بشووووكل الوووودولي المسووووتوى علووووى التسووووويقية
 الووبرامج وفعاليووة كفوواءة موودى علووى كبووير حوود إلى يتوقووف ،اقليووة الحوودود خووارج نشوواطها أداء في الإقتصووادية
 المسوؤولين علوى يفورض موا وهوو عملياتها، عنه تسفر أن يمكن الذي النجاح مدى وعلى الموضوعة، التسويقية
 زيجالمووو إسوووتراتيجية وإعوووداد المتبعوووة التسوووويقية الاسوووتراتيجيات تقيووويم إلى تهووودف الوووتي الدراسوووات بوووبعو القيوووام

 يتطلوب موا وهوو اقليوة البي وة عون العوادة في ومختلفوة معقودة ببي وة تتميوز التي الأسواق لتل  ناسبالم تسويقيال
 التوزيووووع، السووووعر، ج،المنووووت: التسووووويقي المووووزيج عناصوووورب والتصوووورفات اراتالقوووور  في للاسترشوووواد الأكثوووور الحاجووووة
 .والترويج
 

لمختلوووف  توحيووودال سوووتراتيجيةإ تتبوووع المؤسسوووات الجزائريوووة المصووودرة نإ" والوووتي تووونم الفرضةةةية الرا: ةةةة:
 .لمزيج التسويقي في أسواقها الدولية"عناصر ا

لأن  صوووحيحة كوووذل ،أنهوووا نسوووتنتج ب،  t.testاختبوووار مووون خووولال النتوووائج المتوصووول إليهوووا  فبنووواءا علوووى
لمزةهوووا  بووودرجات متفاوتوووةلكووون  توحيووودال سوووتراتيجيةإ تتبوووع الدراسوووة أظهووورت أن المؤسسوووات الجزائريوووة المصووودرة

حيوووث بلوووس المتوسوووط حيوووث تتبووو  درجوووة عاليوووة مووون التوحيووود لعناصووور المنوووتج، ، التسوووويقي في الأسوووواق الدوليوووة
بمتوسووط حسوواا  عنصوور التوزيووعثم  91.3الووذي بلووس المتوسووط الحسوواا العووام  الووترويجثم  81.4الحسوواا العووام 

 .8188 بو نخفضة بالنسبة للتسعيرالمدرجة بلس المتوسط الحساا العام البينما  8144قدره 
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 إةابيووةعلاقووة شووير إلى وجووود يللمووزيج التسووويقي  Rمعاموول الإرتبوواط الدراسووة أن أظهوورت نتووائج كمووا 
لكوول موون عنصوور المنوووتج والتوزيووع والووترويج مووع الإسوووتراتيجية  0...ذات دلالووة إحصووائية وعنوود مسوووتوى  قويووة

 علاقة إرتباطه إةابية لكن ضعيفة جدا.إلا السعر الذي كانت  التسويقية
بووين عناصوور المووزيج  وجووود علاقووة ذات دلالووة إحصووائية قويووةفقوود أظهوور  2R معاموول التحديوودأمووا نتووائج 
 .في الأسواق الدوليةللمؤسسات الجزائرية المصدرة ستراتيجية التسويقية التسويقي، والإ

 
 قتراحات:لإ/ اثالثا

نووا نقوودم انوموون التحليوول الووذي قمنووا بووه، ف الدراسووة الووتي قمنووا بهووا والنتووائج المتحصوول عليهووا بنوواءا علووى
 :الإقتراحات التالية

وطنية مثلى لتوفير منا  استثماري ملائم وفعال في خدمة مجال ترقية الصادرات  انتهاج إستراتيجية -
 خارج مجال اقروقات.

 وما التجارة الدولية تحرير وحركة العولمة ظروف مع باةابية والتعامل العالمي السوق في ندماجالإ ضرورة -

 التي العالمية المؤسسات مواجهة ستطيعت حا المؤسسة في توفرها ينبغي أساسية متطلبات من عنها ينشأ

 .اقلي سوقال في حا وإنما فحسب الدولية الأسواق في ليس معها تنافست
نظرا لتغيرات البي ة والتي تفرض على المؤسسات أبعاد جديدة من أجل البقاء والإستمرار في العمل،  -

التسويق كأسلوب عمل ونظام لابد  والتكيف مع كل هذه الظروف، فانه ةب الإعتماد على إستراتيجيات
 منه لضمان نجاح العمل التسويقي والتكيف مع ظروف البي ة المعقدة. 

 .النجاح في الأسواق الدولية أجل من الدولي للتسويق الإستراتيجية بالتوجهات هتمامالإ ضرورة -
أجل  من العالية التكنولوجية القدرات ذات الأجنبية المؤسسات مع بتحالفات المؤسسة قيام ضرورة -
 منها. والتمكن الجديدة التكنولوجيات على التعرف بهدف المشترك الإنتاج
التطورات  مواكبة أجل من عليها الإنفاق نسبة ورفع والتطوير البحوث بأنشطة أكثر هتمامالإ -

 العالمية. التكنولوجية
 مستقبلا، لتزويد المؤسسة بالمعلومات اللازمة لذل . الدولي يم إدارة يوث التسويقتخص -
لهوا توأثير علوي زيوادة حجوم الصوادرات مون خولال الأنشوطة التسوويقية والوا تسواهم  تحديد العوامول الوتي -

 .الجزائرفي رفع كفاءة وفاعلية الشركات العاملة في مجال التسويق الدولي في 

دعم  –تكيف الترويج  -مثل فتكيف المنتج ية الدوليةتسويقالستراتيجية الإدراسة عناصر  -
 .الدوليتسويق الالمنافسة السعرية  والا تؤثر علي كفاءة  -الموزع الأجنض
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والتى تتمثل في الصفات  ية الدوليةتسويقالستراتيجية الإالداخلية التى تؤثر علي  ىدراسة القو  - 

 .والمؤسسةالمميزة لكل من المنتج السمات و 

والتى تتمثل في الصفات  الدوليةية تسويقالستراتيجية الإالخارجية التى تؤثر علي  ىدراسة القو  - 

في سوق التصدير  الزبائنالمميزة لكل من الصناعة وسوق التصدير هذا بالإضافة إلي مدي اعتياد 

 علي العلامة التجارية.

التطبيق على أحدث أساليب التسويق الدولي وتدريب الموظفين المختصين في التصدير، الأمر  - 

 للصادرات الجزائرية في الخارج. الذي يساهم في تقوية المركز التنافسي

 ضرورة الدعم الفني للمصدرين على نحو تتوفر فيه جميع الخدمات المساندة للقطاع التصديري - 

 بما فيها الدراسات والبحوث والبيانات والمعلومات عن الأسواق الدولية. 

المرتبطة بالتصدير يمكن للمؤسسات الجزائرية المصدرة اكتساب خبرة أكبر في ا�الات الفنية  - 

 باستخدام الأساليب التسويقية الدولية، والإقتراب من الهيئات المختصة بعملية تنمية الصادرات الوطنية.

 

  / آفاق الدراسة:رابعا

إن هذا البحث لا يقدم رؤية كاملة أو �ائية، فذلك الطموح حالت دونه الصعوبات التي واجهها 

هناك نقائص يحتويها هذا البحث، سواء من الناحية المنهجية أو المعلوماتية، وفي هذا  أنالباحث، فلا شك 

  عددا من البحوث المستقبلية منها: نقترحالخصوص 

  لدى المؤسسات المصدرة. الثقافات على ممارسة الأعمال الدوليةدراسة تأثير  - 

  أداء المؤسسات المصدرة.تكييف مكونات إستراتيجية التسويق الدولي ودورها في زيادة  - 

  .الشركات المتعددة الجنسيات في الموحدالمزيج التسويقي  - 

  على الإستراتيجية التسويقية. الدولية تأثير عولمة الأسواق - 

  للمؤسسات المصدرة. المتطلبات التسويقية لزيادة الفعالية التصديرية - 

  .الحديثة المؤسساتالأعمال الإلكترونية في تدويل نشاط ودور أهمية  - 

  الشراكة والتحالف الإستراتيجي كخيار للتواجد في الأسواق الدولية. - 

  

  

   - تم بحمد االله  - 
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 ثالثا: مواقع  الأنترنت :

  (www.bank-of-algeria.dz) بنك الجزائر .1
 (www.worldbank.org)البنك العالمي  .2
 (www.promex.dzلجزائرية للتصدير )ا .3
  (www.ons.dz) الوطني للإحصاءلديوان ا .4
    (www.cagex.dzلشركة الجزائرية لتأمين وضمان الصادرات )ا .5
 (www.imf.org)صندوق النقد الدولي  .6
   (www.caci.com.dzلغرفة الوطنية للتجارة والصناعة )ا .7
  (www.douane.gov.dzلمديرية العامة للجمارك )ا .8
  (www.cnis.dzلمركز الوطني للإعلام والإحصاء )ا .9

 (www.wto.orgنظمة العالمية للتجارة )الم .11
 (www.mipmepi.gov.dzوزارة الصناعة والمؤسسات الصغيرة والمتوسطة وترقية الإستثمار ) .11
 (www.algex.dzلوكالة الجزائرية لترقية التجارة الخارجية )ا .12
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 Electronic Funds Transfer  الإلكترونيا الأموال تحويل: 1 ملحق رقمال

 دونبلل  إلكترونيلل  البنللو  بللن الأمللوا تحويل   يلل   أن عللل  يسلل  ( EFT)الإلكترونيلل   الأمللوا  تحويل 
 جميل  تلبب  شلبكة خلا  من إلكتروني  الأموا  البنو  ت ب د  بدأت ،0691 سنة في، الورقية الع لة تب د 

 Automated Clearingالم حللد ، تللدع  شللبكة لمباللة المي  للة ا ليللة  الولايلل ت في الم ليللة المؤسسلل ت

House  (ACH). 
EFT  إلى مب شللللب  المودعللللة البواتلللل  اليللللوو، او للللود الأع لللل   مجلللل   في ومه لللل  أس سللللي  دورا لعلللل 
نترنلللل ، الأ عللللل     لللل نالإ بط قلللل ت اللللواتر أو الخللللدم ت، واللللواتر الضللللبا  ، ودالللل  ،البنكلللل  الحسلللل  
 ، والشللك  ال لل لي يبللن نصللب  ل صللب   للو EFT عللل  ع لل  أمثلللة كلهلل  ا لي الصللبا  أ هلل   واسلل اداو

 .EFT ع  
 إلكترونيا الأموال الشكل: عمل نظام تحويل

 

 
 

Source: Gary B. Shelly, Jennifer T. Campbell, op.cit, p :390. 
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 Electronic Data Interchange الإلكترونية البيانات تبادل: 2 ملحق رقمال

 تبل د  في المؤسسلة تنسيق م  تس ادمه أو تخطي  يحدد هو معي ر( EDI) إلكتروني  البي ن ت تب د 
 .وال ب  ن الموردين م  والفواتر ال ي ريب تلي  الشباء، أوامب مث  الإلكترونية الأع    بي ن ت

مورديهلللللل   أوامللللللب الشللللللباء مللللللن ع ليللللللة لأتم للللللة EDI اسلللللل اداو لشللللللبكة يمكللللللن المثلللللل  ، سللللللبي  عللللللل 
 بي نلللللل تب الخلللللل   EDI تبلللللل د  في المشلللللل ركن ويسلللللل   المللللللواد الللللللل تح   هلللللل  في ال صللللللني ، للأ لللللل اء أو

  .ال ج رين الأع    الشبك ء
 

 : تبادل البيانات إلكترونيا الشكل

 
 

Source: Gary B. Shelly, Jennifer T. Campbell, op.cit, p :390. 
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 مقياس ليكرت :4الملحق رقم 

 

 والذي ك ن ك ل  لي: إس ادو الب  ث ميي س ليكبت الخ  س  في المحور الأخر من الإس بي ن،
،  2، لمر موااق= الدر ة 3ة  ، إلى  د م = الدر 4، موااق= الدر ة  5موااق تم م  = الدر ة 
 .1لمر موااق تم م = الدر ة 
 8.0= 4/5،  4=1-5طو  المدى: نيوو ب لع لي ت ال  لية، وس  الحس بي،  ول حديد قي  الم

 وي   إض ا ه إلى الحد الأدنى لل يي س ا صب  المج لات ك  ه  موضحة في الجدو  ال  لي:
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 درجة التقدير مقياس ليكرت وسط الحسابيمتمجال ال
 منافض  دا لمر موااق تم م  [1.08 -1.88] 
 منافض موااقلمر  [8..2 -1.01]
 م وس  إلى  د م  [3.48 -1..2]
 مبتف  موااق [4.28 -3.41]
 مبتف   دا موااق تم م  [5.88 -4.21]
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 معامل التحديد لعناصر المزيج التسويقي: 5الملحق رقم 

 

 

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 
 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,812a ,660 ,647 ,26788 

a. Valeurs prédites : (constantes), product 

 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,202a ,041 ,004 ,44967 

a. Valeurs prédites : (constantes), price 

 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,815a ,664 ,651 ,26625 

a. Valeurs prédites : (constantes), place 

 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,857a ,735 ,724 ,23652 

a. Valeurs prédites : (constantes), promo 
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 لعناصر المزيج التسويقي التشتتمخطط  :6الملحق رقم 
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